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| 1 Introduccion

11 Qué es el Programa de Fortalecimiento de Sectores Productivos

Este informe se realizé con el cofinanciamiento de la Agencia Nacional para el Desarrollo (ANDE)
en el marco del Proyecto “Talleres Mecanicos Automotrices”, aprobado en la convocatoria 2021 del
Programa de Fortalecimiento de Sectores Productivos.

El Programa de Fortalecimiento de Sectores Productivos tiene como objetivo apoyar la generacion
de informacidén estratégica para todos los actores de un sector o subsector de actividad de alcance
nacional que enfrente desafios significativos de dinamismo y crecimiento y presenten escasa
capacidad de articulacién de sus actores. Con esta informacion se pretende detectar e identificar
oportunidades sectoriales para el desarrollo de nuevas lineas de accion para dichos sectores.

1.2 Identificacion de CTMA

El Centro de Talleres Mecanicos de Automoviles (CTMA) es una asociacion sin fines de lucro
fundada en el afio 1923 que representa los intereses de las empresas vinculadas a la reparacion
y mantenimiento de maquinas automotoras. Fomenta la pro-actividad e innovacion, liderando e
impulsando la capacitacion, el progreso y union entre las mismas.

La institucion esta enfocada en velar por el desarrollo y crecimiento de sus afiliados, asi como
por un comportamiento empresarial formal, ético y profesional, acorde a la calidad esperada,
procurando difundir la actividad y su adecuada integracion con la comunidad, comprometida en
minimizar su huella medio ambiental.

EL CTMA esta integrado por dos grupos de empresas: las independientes, mayoritariamente del
sector Mypes, y las vinculadas a alguna cadena de valor (Pymes o superior).

Los servicios a sus asociados abarcan la administracion de empresas, el asesoramiento juridico y
notarial, el establecimiento de convenios con otras entidades y servicios de capacitacién profesional.

1.3 Objeto de estudio

El sector objeto del presente estudio es el de talleres mecanicos automotrices de Uruguay que
estd integrado por diferentes tipos de empresas:

Empresas de mecanica: realizan reparaciones de la mecanica automotriz e incorpora algunos
servicios que puede ofrecer con capacidad propia o en alianza con otros talleres, como ser:
gomeria, alineacién y balanceo, lavado. En general sus clientes son consumidores finales o flotas
de empresas, dependiendo el tamafio del taller.

Empresas de chapay pintura: realizan reparaciones en un alto porcenaje de vehiculos siniestrados
gue se presentan al taller a través de empresas aseguradoras o a consumidores finales, pero en
menor medida.

Tanto los talleres mecanicos como de chapay pintura pueden ser independientes o service oficiales
de talleres que representan marcas de vehiculos. Empresas de reparacion y mantenimiento
independientes son mayoritariamente del sector Mypes, que ofrecen sus servicios en base a sus
condiciones de desarrollo, orientados al publico en general. Son multimarca, no son representantes
de marca, por ende no cubren garantias, esto hace que su publico objetivo sean usuarios los
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cuales sus autos no son 0 km. El personal también es calificado, al igual que el de los servicios
oficiales, pero el acceso a la informacion técnica y a las herramientas es mucho mas dificil.

Los service oficiales de representantes de marcas son mayoritariamente empresas medianas, que
ofrecen servicios garantizados pues cumplen ciertos requisitos de atencion, practicas profesionales
e incorporacién de tecnologias que las marcas imponen para mantener su representacion.

1.4 Antecedentes de estudios y analisis del sector

En abrilde 2018 la CCSUy a través del programa Progretec elabord un informe detallado denominado:
INCORPORACION DE TECNOLOGIA EN EL SECTOR AUTOMOTOR. El Estudio se centré en cuantificar
y desglosar datos por subsectores y aplicar la metodologia de Oxford para el analisis de la
automatizacién de los puestos de trabajo y describir los cuellos de botella de la automatizacion.

1.5 Desafios y oportunidades que se pretenden abordar/confirmar con
el programa

El crecimiento de un sector exige la organizacion de sus actores para atender los nuevos desafios
y necesidades del mercado. El sector de Talleres Mecanicos y de Chapa y Pintura se caracteriza
por las dificultades en la articulacion de sus actores, razén por la cual el CTMA decide abordar
este estudio, conscientes de que, entendiendo los desafios para cada uno de ellos, se propenda
a crear los mecanismos que mejoren la situacion del mismo.

En la actualidad se perciben dos areas problematicas dentro del sector: a nivel econdémico y a
nivel técnico, que se entrelazan y distribuyen de manera dispar segun el tipo de organizacion.

La incorporacion de tecnologias estd dada por el cambio en la composicion de vehiculos
a combustible y eléctricos (hibridos), asi como por el acceso a los sistemas informaticos de
las grandes marcas. En este ultimo caso, las empresas independientes, asi como parte de las
constituidas se ven muy afectadas por la imposibilidad de acceso a la informacién y comunicacion
con los sistemas electronicos que controlan determinados componentes o conjunto de ellos
en los vehiculos. Las fabricas de automoviles, mediante el uso exclusivo de sistemas que funcional
on-line, cierran el mercado de reparaciones para favorecer a sus representantes y asi imponer al
consumidor final a realizar el mantenimiento de sus vehiculos exclusivamente con servicios oficiales.
Otro desafio a los que se ven expuestos los talleres especializados en chapa y pintura es poco
poder de negociacion con las empresas aseguradores quienes imponen condiciones de baremo
de tiempos y precio valor hora de mano de obra, lo que afecta su nivel de rentabilidad. La gran
asimetria de poder en la negociaciéon y la imposibilidad en la practica de rechazar reparaciones,
convierte a estos talleres en tomadores de precio.

Se percibe en elactual contexto algunas oportunidades en elmercado. Elcrecimiento en lademanda
de vehiculos con energias renovables, las dificultades en la cadena de suministros de autos nuevos
crean nuevos desafios que pueden ser abordados eficazmente con el acompafiamiento del CTMA.
Como gremial es posible contribuir a identificar acciones que permitan una transformacion del
sector para aprovechar estas oportunidades.

1.6 Estrategia del estudio

La estrategia del estudio fue la de involucrar a consultores externos para el desarrollo del proyecto.
De esta manera se da objetividad e imparcialidad hacia los diferentes actores que conforman el
sector. Es importante ademas que parte de este equipo fueran personas con conocimientos del
sector y referentes en el tema ya que permite focalizar el trabajo en aspectos de alto impacto
para el sector.
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El equipo de trabajo involucra a 4 consultores con el apoyo técnico de la Camara Nacional de
Comercio y Servicios. El proyecto es liderado por la Lic. Verdnica Balestero, Magister en Estudios
Organizacionales y con vasta experiencia en consultoria. Forman parte del equipo Sergio
Fernandez y Marcos Maneiro, referentes del sector y el Lic. Juan Manuel Regules con experiencia
en implementacion de evaluacién de desempefio e impacto de programas y proyectos.

1.7 Metodologia de trabajo?

La metodologia de trabajo incluyd una primera parte de identificacion de los actores. Se definio la
realizacién de 10 entrevistas en profundidad a actores de referencia como ser otras asociaciones
y camaras, sindicatos, empresas de gran porte, institutos de ensefanza. A la vez, se aplicaron
20 entrevistas en profundidad a talleres mecanicos y de chapa y pintura de autos, motos y
camiones del pais respetando la representatividad de cada uno de ellos en el mercado. A la vez,
se realizd una entrevista adicional a SINDIREPA (Sindicato da Industria de Reparacao de Vehiculos
e Acessorios do Estado de Sao Paulo) para conocer la situacion de otros paises de la region a
través de sus gremiales.

En los dos casos se disefiaron pautas de preguntas con la participacién del equipo de consultores
y el CTMA. Las entrevistas tuvieron lugar en los meses de junio a agosto en formato virtual y
presencial, dependiendo de la disponibilidad y preferencia del entrevistado.

Se disefid, ademas, una encuesta online que fue aplicada a 88 talleres en todo el pais. El objetivo
es confirmar los hallazgos de la primera parte del estudio, asi como la identificacion de otras
oportunidades y caracterizaciones del sector.

1 Ver pautas de entrevistas y encuesta en Anexo .
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| 2 Caracteristicas del sector

2.1 Identificacion del sector
2141 CIIU incluidos

El sector incluye los cédigos 4520 — Mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores y 4530
— Comercio al por mayor y al por menor de partes, piezas y accesorios de vehiculos automotores.

2.1.2 Mapeo de actores

Los actores del sector son aseguradoras, proveedores de repuestos (autopartes, neumaticos, etc.),
concesionarias, instituciones de capacitacién, asi como las diferentes asociaciones gremiales de
las empresas y de trabajadores del sector.

A continuacion se presenta un grafico que ubica a cada actor empresarial en el mapa del mercado,
segun su nivel de poder e influencia en el sector.

Fabricantes /
Importadores

Aseguradoras

Talleres cadena
de valor

Poder

Concesionarias

Casa de
repuestos
Talleres
independientes

Influencia

Los fabricantes de vehiculos y las empresas aseguradoras son los actores de mayor poder e
influencia en el sector del mercado automotriz.

Los fabricantes de vehiculos buscan cada vez mas formas de rentabilizar sus canales de ventas
y a nivel mundial ya existen marcas que comienzan a comercializar con menor intervencion de
concesionarios y services oficiales. A la vez, eligen los tipos de empresas con las cuales trabajoy
asi determinan el acceso a herramientas y sistemas de ultima generacién a unos pocos. De todas
formas, un taller oficial debe cumplir con una serie de exigencias en cuanto a las herramientas
a adquirir, el tipo de personal con el que cuenta, entre otras cosas, todo lo cual demanda una
permanente inversién por parte del propietario.
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En Uruguay, las aseguradoras ofrecen a sus clientes la reparacién de su vehiculo ante siniestros.
Esto hace que deban obtener un determinado nivel de servicioy precio de parte de sus proveedores,
empresas de repuestos y talleres, para continuar siendo competitivo a la hora de vender un seguro.
Ademas, velan por el nivel de atencién y garantia por la reparacién. Establecen precios y formatos
de atencion ante siniestros lo que afecta directamente a los talleres de chapay pintura, quienes
deben aceptar las condiciones de trabajo determinadas, asi como la calidad de los repuestos
suministrados (en la mayoria de los casos), lo que afecta su margen de rentabilidad. La Asociacion
de Empresas Aseguradoras opera desde 1985 y esta conformada por 12 aseguradoras privadas.
Dicha asociacién trabaja en tres grandes lineas: representacion ante el BCU en lo que refiere a
la regulacién de las mismas, desarrollo de mercado y difusion de informacion. No obstante, los
miembros fijan los precios a pagar independientemente con los talleres. Dentro de las empresas
aseguradoras destaca el Banco de Seguros de Estado (BSE), un ente autonomo estatal con fines
comerciales y sociales. Funciona bajo la 6rbita del Ministerio de Economia y Finanzas, controlado
por el Tribunal de Cuentas y el Banco Central.

Los talleres vinculados a la cadena de valor son aquellos que son representantes o services
oficiales de una o varias marcas. Tienen un vinculo con los propietarios de los vehiculos en un
90% dentro de los primeros afios de circulacion del mismo, mientras prevalece la garantia por
tiempo o kildbmetros recorridos. Después de ese periodo, el vinculo prevalece en un 50% debido a
los altos precios de mantenimiento.

En cuanto a las concesionarias, existe de dos tipos: aquellas que solo comercializan y otras que
ademas cuentan con un taller. La mayoria de las marcas exigen que las mismas ofrezcan un
servicio integral. Dentro de las que comercializan, existen aquellas que venden usados sin la
representacion de ninguna marcay pueden contar con talleres mas pequeios. Se estima que son
mas de 300 concesionarias en todo el pais y la mitad se nuclea en la Asociacién de Concesionarias
y Marcas Automotores (ASCOMA).

Las casas de repuestos son fabricantes y/o comercializadores de autopartes tanto genéricas
como originales. Muchas empresas dejaron de fabricar y comenzaron a importar ante la apertura
del mercado que trajo como consecuencia la entrada de productos chinos y brasileros a precios
muy por debajo de lo que se puede fabricar.

En su mayoria son empresas mayoristas y minoristas a la vez, por lo que se da una situaciéon de
competencia compleja, siendo los representantes de marca lo que mayor poder tienen. En la
actualidad existe una situacion problematica por el costo elevado del contenedor y el faltante de
repuestos a nivel mundial.

Los fabricantes de autos exigen a sus representantes que suministren los repuestos por un
periodo que puede variar entre los 5 y 10 afios

Los Talleres independientes son en su mayoria MYPES que no tienen ninguna representacion de
marca. Tienen poco poder dentro del mercado y su influencia esta determinada por la cantidad
de empleos que origina.

La existencia de Consejos de Salarios en Uruguay, los cuales no solo determinan los mismos
(laudo y ajustes porcentuales), sino que ademas estan habilitados para acordar condiciones
de trabajo (horas extras, feriados y licencias especiales, prevencion de accidentes y seguridad,
entre otros), influyen directamente en las empresas formalmente constituidas. Que ademas son
sobre las cuales hay un contralor estatal. En este punto es fundamental el buen dialogo que ha
mantenido en el tiempo el CTMA con la UNTMRA (Union Nacional de Trabajadores Metalurgicos y
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Ramas Afines), y en el cual ambas instituciones reconocen su preocupacion por la informalidad y
la competencia desleal.

2.1.3 Indicadores principales que maneja el sector

No existe un relevamiento de indicadores del sector mas que los contenidos por el BPS como se
detalla en el punto siguiente. Dentro de los talleres se han implementado algunos tal como el
paso o flujo vehicular, costo por hora, salario promedio, incorporacion de sistemas informaticos,
capacitaciéon del duefio y cantidad de personal contratado.

Se ha identificado un grupo de indicadores basicos para establecer un seguimiento de los mismos
partiendo desde los afiliados al CTMA. En Anexo |l se detalla cada uno de ellos:

» Volumen total de reparaciones de vehiculos: Refiere a la cantidad de vehiculos objeto de
servicios.

» Eficiencia: Indica las horas efectivamente insumidas de trabajo técnico sobre el tiempo
estandar sobre el que facturan.

» Productividad: indica el ratio de horas productivas en relacién con las horas de presencia
de todos los empleados productivos en un periodo.

» Facturacion media y total de recambio por paso de vehiculos por taller: dos indicadores
que calculan el promedio y el total de facturacién en piezas de repuesto sobre el volumen
total de reparaciones.

» Las horas vendidas por paso de vehiculos: Indica el total de horas totales que se vendieron
sobre el total de vehiculos que se atendieron.

» El nivel de servicio: Calcula el porcentaje de pedidos que pueden servirse inmediatamente
desde el almacén.

» Ratio de rotacion de inventario: Refiere al factor de rotacion de stock e indica la frecuencia
con la que se agota el stock medio, en términos de valor, y se solicita su reposicién al almacén
a lo largo de un afio.

2.2 Analisis del entorno externo macro y micro

2.2.1 Estimacion del valor bruto de produccion.

No existen estimaciones previas del valor bruto de produccién. Siendo la mano de obra el servicio
gue realmente genera un ingreso para los talleres, se podria considerar que el valor bruto de
produccion es la cantidad de horas por el valor del mismo.

Dentro de los encuestados, el promedio de horas vendidas es de 219h/mes. Si no se consideran
3 respuestas que se separaban bastante de las demas, el promedio seria de 167h/mes. Del
relevamiento surge que el promedio por hora es de $1172. Esto significa que el valor bruto de
produccion rondaria los $195.724 por mes. Considerando la cantidad de talleres segun los registros
del BPS, serian aproximadamente 814 millones de pesos.

Vale la pena aclarar que este calculo se hace a fines de tener al menos una nocién de lo que
podria ser el valor bruto de produccioén del sector.

En lo que refiere a la comercializacion de repuestos, no se tienen datos que permitan una
aproximacion a dicho calculo.
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2.2.2 Cantidad de empresas del sector, distribuidas por tamaiio.

Segun registros del Banco de Prevision Social (BPS) a Abril 2022 habia 4158 empresas de
Mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores inscriptas de forma activa (codigo ClIU
4520), asi como también 751 empresas vinculadas al Comercio al por mayor y al por menor de
partes, piezas y accesorios de vehiculos automotores (cédigo CIIU 4530).

Dentro del total de empresas de Mantenimiento y reparacion, el 87,9% de las mismas corresponden
a microempresas (3.653), mientras las pequefias son el 11,4%, medianas 0,7% y las grandes el 0,02%.

En relacion a las empresas vinculadas al Comercio al por mayor y al por menor de partes, piezas
y accesorios de vehiculos automotores, 70,4% de las mismas se clasifican como microempresas
(529), seguido por el 25,8% empresas pequefas, 3,5% medianas y 0,3% grandes.

Al considerar las empresas vinculadas a los talleres de vehiculos en conjunto con las de
Comercializacion de partes, piezas y accesorios de vehiculos se contabilizan 4.909 empresas
registradas de manera activa en el Banco de Prevision Social (BPS) a abril de 2022.

De estas empresas el 85,2% son microempresas (4.182), 13,6% con pequefias, 1,1% medianas y el
0,1% grandes.

2.2.3 Generacion de empleos directos e indirectos.

A partir de informacion del BPS, también es posible obtener datos del sector en relacion a la
cantidad de puestos cotizantes. Dentro de las empresas vinculadas a Mantenimiento y reparacion
de vehiculos automotores (cédigo ClIU 4520), a abril 2022 estas contrataban un total de 10127
puestos (tanto en relacion de dependencia como independientes). En este subrubro en particular,
existe una clara tendencia a contratar mayoritariamente hombres, mientras que los puestos cotizantes
masculinos el 87,5%, los puestos cotizantes femeninos son sélo el 12,5% del total de puestos.

En relacion al rubro Comercio al por mayor y al por menor de partes, piezas y accesorios de
vehiculos automotores (cédigo ClIU 4530), a abril 2022 se contrataban en total 3.365 puestos.
En este subrubro, si bien disminuye la concentracién de puestos de sexo masculino, se sigue
manteniendo la tendencia con un 76,9% de puestos ocupados por hombres y un 23,1% por mujeres.

Ahora, si se releva el personal que ocupa el sector en general, en particular, al mes de abril 2022
se contaba con 13.492 puestos de trabajo activos segun el registro de BPS de puestos cotizantes,
compuesto en un 84,8% por hombres y 15,2% mujeres.

Anivelde distribucién departamental, mantiene un porcentaje similar ala distribucion de empresas,
mientras Montevideo (42,7%) y Canelones (15,7%) registran la gran mayoria de los puestos, el
interior representa el 41,6% restante.

En conjunto se observa que el 34,8% se registra en Montevideo y el 15,7% en Canelones, mientras
el 49,5% restante se reparte en los demas departamentos de Uruguay.

2.2.4 Estimacion de inversion y capital.
La inversion y capital necesario para abrir un taller mecanico varia conforme al tamafo y las
representaciones que el mismo tenga.

Segun lo indagado, el capital necesario superaria los US$30.000. Quienes tienen un servicio oficial
deben cumplir con una serie de requisitos que implican inversiones mayores. El lanzamiento de
un nuevo taller implica la adquisicion de herramientas que envian las marcas y que tienen un
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costo superior a los US$6.000, ademas de capacitacion necesaria y exigida. Una consola (scanner)
oficial ronda los US$10.000 y es obligatorio comprarla si se trata de servicio oficial. Esto puede
llegar a ser mas cuando se adquiere el local.

Las habilitaciones comerciales, de bomberos y de MSP que conlleva la apertura del negocio son
otro factor importante de inversién.

Cubrir las necesidades de vehiculos eléctricos requiere mayores inversiones. Es necesario contar
con un DEA por posibles descargas, lo cual implica invertir US$3.500 cada 3 afios.

Mantener el taller actualizado con las herramientas, capacitacion, equipamiento requiere
inversiones de entre US$3.000 y US$10.000, segun la mayoria de los encuestados.

2.2.5 Costos del sector

El costo de la mano de obra es el mas relevante. El personal capacitado tiene un costo por hora
mayor y en algunos casos llega a cobrar montos que superan los retiros de los duefos. Aquellos
talleres que tienen vinculo con las empresas aseguradoras deben ademas, contratar personal
administrativo o subcontratar personas que gestionen los siniestros a través de la plataforma web
de cada compaiia de seguros. Asi mismo, los service oficiales implica contar con personal que
complete los registros de informacion que son requeridos por ellos. EL convenio con el sindicato
desencadeno un costo adicional por trabajar los sdbados. Dado que en un principio con el convenio
laboral sectorial se buscé mejorar la productividad, distribuyendo las horas del sabado de lunes a
viernes, para muchas empresas no tuvo el efecto deseado. Dado que actualmente son necesarias
mas horas de personal disponible para obtener una rentabilidad minima. Trabajar los sabados en
el sector implica pago extra.

Adicional a esto, estan los costos de alquiler del local para algunos talleres.

Los talleres ademas deben cumplir con protocolos de manejo de residuos. Hay ademas una
fuerte preocupacién por las cargas impositivas que exceden los resultados de la operativa y
comprometen la competitividad del negocio sobre otros que operan de manera informal.

2.2.6 Localizacion territorial de la actividad productiva, diferenciada por rubro.
En lo que refiere a los talleres (ClIU 4520), existe una gran concentracién en Montevideo (33,1%) y
Canelones (16,4%). El resto de los departamentos registra el 50,5% restante.

Lo mismo sucede con las Comercializadoras de repuestos (CIIU 4530). El 43,8% se concentra en
Montevideo y 12,4% en Canelones. El resto de los departamentos registra el 43,8% restante.

2.2.7 Aspectos normativos y legales

No existe una ley especifica que regule laactividad de los talleres, aunque hay uninterés en promover
una ley de reparacién como la existente en USA y Europa que defienda a los consumidores y a las
PYMES. Este tipo de leyes, entre otras cosas, permitiria el acceso a la informacion necesaria para
el diagndstico de los vehiculos, la compra de herramientas, acceso a repuestos e informacion para
que los fabricantes de repuestos puedan producir con las mismas caracteristicas que los originales.

Através de la ley de inversiones en la industria automotriz se influye indirectamente en el sector de
talleres. Los autopartistas siguen a las montadoras porque éstas les exigen cercania cuando una
montadora se instala. En ese sentido existen una serie de politicas que favorecen la instalacién de
empresas del sector automotor en el pais tales como el reintegro del 10% sobre el valor FOB de las
exportaciones de vehiculos, la exoneraciéon del pago de la Tasa Global Arancelaria a las terminales
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automotrices que cumplan con un proceso de ensamblado, asi como el establecimiento de
acuerdos comerciales que abarcan especificamente al sector automotor.

A la vez, se han ido creando algunos incentivos al transporte eléctrico con una politica energética
gue se aprobd en el afio 2010. Se ha generado unared de recarga eléctrica que se haido expandiendo
a nivel nacional, asi como subsidios para que operadores de transporte publico puedan cambiar
sus buses diésel a eléctricos.

Ademas, se redujo el Impuesto Especifico Interno (IMESI) para hibridos y eléctricos. Otros
instrumentos de promocién para el recambio a este tipo de transporte son los certificados de
eficiencia energética, la exoneracion de la tasa global arancelaria y la reduccion en la patente.

2.2.8 Aspectos econdmicos

EL IMESI grava a los autos nuevos con un 40%, convirtiendo a Uruguay en uno de los paises mas
caros para adquirir un vehiculo nuevo. Esto hace que el parque automotor no se actualice con la
misma frecuencia que en otros paises y que por tanto se reparen los autos usados.

La coyuntura actual, después de la pandemia, repercute en un deterioro de la economia con
niveles de desempleo que aumentan y reducciones en los ingresos familiares. Esto impacta
negativamente en la adquisicion de autos nuevos por lo que se mantiene el auto familiar o se
adquiere uno usado.

Otro factor econdmico de gran importancia para el sector es la normativa asociada al tipo de
sociedad que se conforma. La mayoria de los talleres son Literal E y alquilan. Estarian dispuestos
a ampliar su capacidad, pero esto implica un incremento en sus aportes de IVA que es imposible
de trasladar a la mayoria del cliente final. . Por otro lado, este tipo de empresas no puede acceder
a reparar flotas o un volumen importante de vehiculos propiedad de empresas que necesitan
descontar IRAE.

2.2.9 Aspectos ecologicos

Existe una tendencia cada vez mayor hacia el cuidado del medioambiente. Comienza a regularse
en normativa internacional, nacional y municipal la disposicién final de desechos, repuestos,
fluidos, entre otros.

Hay materiales de las piezas de los vehiculos que hoy se fabrican tomando en cuenta que puedan
reciclarse cuando ya no sea de mayor utilidad para el vehiculo, haciendo necesario saber dénde
esta ese auto durante su vida util y al descartarse. Las marcas buscan la trazabilidad. Esto puede
convertirse en un valor diferencial.

2.2.10 Aspectos sociales y culturales

A nivel social, el taller no esta bien visto porque genera desconfianza hacia el cliente dado que sus
procesos son poco visibles para él. Esta desconfianza surge del trabajo que realizan, los repuestos
gue usan, entre otras.

En general la confianza estd asociada a la trayectoria del taller. Esta puede transmitirse de
generacion en generacion (“vienen al taller porque venia su padre”), porque comparte informacion
y hace mas transparente los procesos hacia el cliente o porque da respuesta rapida y efectiva en
caso de emergencia.

En ese sentido, los talleres manifiestan que la gran mayoria de las veces los clientes llegan por
recomendacion de un familiar o amigo, seguido por tratarse de un local establecido. Los aspectos
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gque mas valoran los clientes es la atencion, los valores y actitud de trabajo, la calidad de las
reparaciones y la capacidad técnica.

En lo que refiere a talleres dedicados a chapa y pintura, muchos reciben clientes sugeridos por
las aseguradoras. En algunas ocasiones los clientes pretenden que el taller resuelva el dafio por el
siniestro y ademas otros detalles al vehiculo que no fueron causados dentro del accidente. Esto
conlleva a que las empresas aseguradoras realicen auditorias lo cual impacta en el vinculo con la
aseguradora, asi como en el incremento en los costos.

2.2.11 Aspectos tecnologicos

La celeridad con la que se suceden los cambios ha ido incrementandose en los ultimos afios. Esto
impacta en la tecnologia y en la forma de trabajo dentro de los talleres. Durante mucho tiempo
los cambios se veian en décadas ya que los nuevos modelos solo incorporaban cambios sutiles,
como por ejemplo, el farol. Hoy en dia la dinamica es que cada dos afios el modelo o la version
cambia completamente. Esto estd asociado con las necesidades de capacitacion del personal en
los talleres.

Los autos cada vez tienen menos cantidad de piezas y las reparaciones se realizan a través del
cambio de toda una pieza y no la reparaciéon. Ademas, se ha avanzado en aspectos de autonomia,
mejorando la seguridad y evitando choques. Esto impacta en la disminucion de la demanda por
servicios de chapay pintura.

Otro aspecto de granimpacto en elsectores laincorporacion de tecnologias hibridasy eléctricas que
demandara a los talleres actualizarse en la adquisicion de herramientas, equipos y capacitaciones
de quienes desarrollan el servicio. Este tipo de tecnologias generan mayor eficiencia en todo
sentido, no solamente por el tipo de consumo de energia sino también por la cantidad de piezas
y complejidad menor que los autos a combustion. Requieren menos reparaciones y cambio de
repuestos lo que impactaria negativamente en los resultados de los talleres, que verian necesario
reducir su plantilla para mantener su rentabilidad.

En el MIEM ha definido una mesa de trabajo para este tema especifico: “mesa de movilidad
eléctrica”. Este tema no solo interesa a los Talleres, sino también al sector de repuestos, pues
el tipo de repuestos, la cantidad de piezas sensiblemente menor que requieren este tipo de
vehiculos también impacta en el modelo de negocios futuro.

Aun asi, se vislumbra también como una oportunidad para la actualizacion del mercado y el
desarrollo de un mejor servicio para el cliente haciéndolo mas eficaz.

2.212 Competencia

Se trata de un sector muy heterogéneo y competitivo. Para el parque automotor que hay en el
pais, se percibe que hay demasiados talleres. Esto se encuentra relacionado a la percepcién de
informalidad, ya que los datos oficiales de cantidad de vehiculos patentados activos, en funcion
de empresas registradas, no confirma dicha percepcion.

Hay muchos talleres informales que por tanto no tienen los gastos que un taller formal si, y
ademas no sufren las inspecciones frecuentes. Esta preocupacién es un denominador comun
entre los talleres aunque perjudica en mayor medida a los talleres pequefios y medianos que
no cuentan con un servicio oficial dentro de su oferta y ven amenazado su negocio por una
competencia informal.
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Los talleres formales tienen como contrapartida el acceso a fuentes de trabajo, financiamiento,
convenios, representaciones, trabajo con proveedores, asociacion a CTMA, que no seria posible en
una situacion de informalidad.

2.213 Mercado

Segun el informe del Ministerio de Industria, Energia y Mineria, la cantidad de motos, autos y
camionetas pertenecientes a los hogares uruguayos era de 656.487 autos y camionetas y 433104
motos en el 2019.

Actualizado para el 2021y considerando todo el parque automotor activo, se calcula un total de
1.473.719, distribuidos de la siguiente manera:

Automoviles 596.629 » Automodviles:
. sedan, hatch, convertible, coupé, etc.
Pick Up 175.292
. » Utilitarios:
Utilitarios 62179 camionetas tipo furgon, se incluyen también:
SUV, Crossover y Rural 111.064 ambulancias, minubuses, etc.
Taxis 4.515 » Birodados:
motos, motocicletas y motonetas
Remises 3.427 .
» Cuatriciclos:
Birodados 444166 incluye buguys y citycars
Triciclos 3.806 » Remises:
. . incluye vehiculos de aplicaciones
Cuatriciclos 4.881
. » Camiones:
Camiones 54.607 carga general, con volcadora, blindados, con
Tractores 7.683 grua o guinche, etc.
Omnibus 5.470 » Tractores:
tractocamiones, tractores de arrastre
Total 1.473.719

Haciendo una apertura por tipo de combustible que usan, se obtiene los siguientes datos:

CATEGORIA CANTIDAD CATEGORIA CANTIDAD
Automoviles 596.629 Utilitarios 62179
Gasolina Automotora 538196 Gasolina Automotora 39.039
Gasoil 55.822 Gasoil 22.845
Hibrido 2.380 Eléctrico 295
Electrico 231 SUV, Crossover y Rural 111.064
Pick Up 175.292 Gasolina Automotora 95.310
Gasolina Automotora 108.637 Gasoil 14.091
Gasoil 66.655 Hibrido 1.420
Electrico - Eléctrico 243
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CATEGORIA CANTIDAD CATEGORIA CANTIDAD
Taxis 4.515 Camiones 54.607
Gasolina Automotora 1.425 Gasolina Automotora 1162
Gasoil 2.992 Gasoil 53.394
Hibrido 10 Eléctrico 51
Eléctrico 88 Tractores 7.683
Remises 3.427 Gasoil 7.683
Gasolina Automotora 3.055 Omnibus 5.470
Gasoil 359 Gasoil 5.391
Hibrido 13 Hibrido 47
Eléctrico - Eléctrico 32
Birodados 444166

Gasolina Automotora 442.898

Eléctrico 1.268

Triciclos 3.806 Total 1.473.719
Gasolina Automotora 3.253 Gasolina Automotora 1.237.499
Eléctrico 553 Gasoil 221.549
Cuatriciclos 4.881 Hibrido 3.870
Gasolina Automotora 4.523 Eléctrico 3118
Eléctrico 358 Gasoil 7.683
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En cuanto a la antigiedad del mismo, el 50% del parque automotor de livianos tiene una edad
menor o igual a 10 afios, mientras que el 25% mas nuevo tiene 5 afios 0 menos de antigliedad. Para
el total de pesados, la mitad del parque cuenta con 12 afios 0 menos de servicio mientras que el
25% mas nuevo cuenta con 7 aflos o menos.

Los birrodados, triciclos y cuatriciclos considerados en conjunto, se observa que la antigiiedad
media de los vehiculos en circulacion es de 8 afios o0 menos.
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| 3 Caracteristicas de las empresas
gque conforman el sector

3.1 Analisis del entorno interno
3.1.1 Procesos y Gestion
3.1.1.1 Descripcion de los procesos productivos del sector o subsector.

Los procesos productivos difieren en funcién del tipo de servicio que brindan. En el caso de los
talleres de chapay pintura, en su mayoria el proceso productivo se inicia a través de un reclamo
del cliente frente a la empresa aseguradora ante un siniestro.

Para otros servicios, son directamente los duefios de los vehiculos quienes contactan directamente
al taller.

En el taller se asigna a la persona que se hace cargo de cada caso. Se adquieren los repuestos
que fueran necesarios, en caso de que no se tenga en stock. En algunos casos se contactan los
servicios que el taller no suministra y que sea necesario para la reparacién del auto. En muchos
talleres varias de esas tareas estan a cargo del duefio.

3.11.2 Integracion en cadenas productivas

El sector de talleres hace parte de la cadena productiva del sector automotriz. Las empresas
lideres son los armadores de autos quienes controlan el acceso a los recursos estratégicos como
el disefio de los productos, las nuevas tecnologias, el nombre de marca, la cercania con la demanda
y capturan la mayor parte de la renta. Acceden a organizar el proceso de trabajo (tecnologia,
estandares laborales, etc.) hacia el interior de la red, controlan la informacién importante, las
habilidades y los recursos para que la red funcione y tienen la capacidad de internalizar o transferir
los precios a lo largo de la cadena2.

La industria automotriz se sirve de materiales basicos que provienen de varios sectores: acero y
otros metales, caucho, electroénicos, plastico, vidrio y textiles. EL disefio y desarrollo del vehiculo se
concentra en centros de | + D + d (Investigacion, Desarrollo y Disefio). Las autopartes mas pesadas
se suelen producir cerca de las plantas terminales para sacar provecho de las regulaciones, el
mercado y el just-in-time.

Las autopartes mas livianasy genéricas como baterias, cables, componentes mecanicosy eléctricos
se suelen producir lejos de las terminales para aprovechar las economias de escala y los bajos
costos laborales. Luego de la produccién se produce la distribucién mediante concesionarias
oficiales y distribuidores independientes locales.

Una vez activo el vehiculo, tiene un periodo de mantenimiento por garantia que puede variar
entre 2 y 5 aflos. Durante ese periodo el service es realizado por quien tenga el servicio oficial de
la marca en el 90% de los casos. En muchos de esos casos es el taller del concesionario quien
atiende ese mercado.

2 Fuente: ¢Por qué es tan dificil consolidar la integracion regional? Tensiones en la construccion del MERCOSUR a través
de un analisis de la integracion productiva de la cadena automotriz. Mariano Treacy — UBA Facultad de Ciencias Sociales.
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Existe un catalogo de cada marca, donde a partir del numero de chasis se definen las piezas
para dicha marca y modelo. Los repuesteros deben abonar una suscripcion para tener la version
actualizada que tiene un costo de US$200.

Una vez se ha vencido el periodo de garantia, los Clientes pueden dejar de contratar al taller oficial
y pasar, por economia, a usar los servicios de talleres independientes. Esto va depender de la
distribucién que haya de los repuestos, que el taller cuente con las herramientas especificas, lo que
a su vez depende de la marca. En algunos casos hay complejidad en los mecanismos de los autos
lo que provoca una dedicacion mayor llegando en algunos casos a contratar servicios especializados
por lo que las horas de dedicacion del taller iniciao, no se puede facturar en su totalidad.

La escasez de repuestos implica un gran desafio ya que ademas de la falta del mismo, cuando
existe algo de oferta en el mercado, redunda en un aumento del precio. Esto afecta la rentabilidad
del taller al no poder obtener un margen mayor en la comercializacién del mismo.

En los casos de siniestros, se incorporan a la cadena las aseguradoras. Mas del 80% de los trabajos
de chapa y pintura ingresan por requisicion de una compafia aseguradora. El taller define los
repuestos necesarios y lo envia a la empresa aseguradora. Si el coche tiene menos de 5 afos, el
importador es quien provee los mismos. Caso contrario, la aseguradora compra por precio en el
mercado. Algunas aseguradoras no se encargan de los repuestos, pero solo pagan el valor de la
factura de compra.

El BSE es la aseguradora de mayor importancia. Se estima que un 50% de los trabajos a través de
una aseguradora son de esta empresa.

ELl BSE cuenta con 400 talleres registrados que implica que los mismos pasaron una inspeccion,
estan debidamente establecidos, aportan al BPS y DGl y presentan certificado Unico anualmente.
Paga a través de transferencia bancaria, por lo que también pasaron una inspeccion con el banco.
A pesar de ello, los consumidores finales pueden elegir su propio taller y el BSE puede pagar al
asegurado y éste a su taller.

El BSE categoriza a los talleres en A, By C, implicando esto precios diferenciales entre ellos. Es
también la compaiia que mayores honorarios paga (precio hora x cantidad de horas), por lo que
muchos deciden trabajar solamente para él.

El vinculo con los talleres es a través del una plataforma web y la permanencia en la categoria se
obtiene manteniendo los estandares de servicio establecidos (y controlados) por el banco.

En el aflo 2015 el BSE hizo un cambio de gestion importante donde establecié el precio por hora
(entre $900 y $1200) y ajustd su baremo de tiempos de reparacién. Toman en cuenta que la cantidad
de horas que se asignan a las tareas sean lo mas técnicas posibles. Hay un baremo para cada tarea
que se pueda definir (no todas), por lo que la reparacion total es mas a juicio de experto, con lo
que se logra la estimacion total del costo. Las empresas aseguradoras privadas estan por debajo del
baremo de tiempos del BSE y también en precio hora: de $800 a $1.000. El baremo que las companias
manejan considera los autos recién salidos de fabrica. Los autos con mas afios, por el propio desgaste y
deformacion de algunas piezas, demandan mas horas de trabajo, por lo que no hay rentabilidad en ellos,
si se consideran los tiempos mencionados. Surgen también imprevistos que muchas aseguradoras no
cubren en su totalidad. Ademas, estos baremos no consideran la calidad del servicio.

CENTRO DE TALLERES MECANICOS DE AUTOMOVILES



En el 2017 el CTMA impulsd un movimiento en el cual exigia a la compaifiia de seguros con posicién
dominante en el mercado con mas del 50% de seguros (BSE), cambios en las condiciones de
contratacion de los servicios mecanicos y chapa y pintura, especialmente para que aumentara el
precio de la mano de obra. Al no incluir en su demanda ante Defensa de la Competencia a otras
empresas aseguradoras, el BSE lo consideré6 como injusto ya que atender este requerimiento
implicaba perder competitividad. Después de un relevamiento realizado por ellos, el BSE no
identifico mejoras en la profesionalizacién del sector, lo cual llevd a que en la actualidad se
realicen contratos individuales en funcion de las categorias que el Banco otorga.

3.1.2 Personas
3.1.2.1 Plazas de trabajo por paso vehicular
No existe un relevamiento de este indicador. De manera informal se sabe que la cantidad de

personas de operacion que atienden un vehiculo va depender de la complejidad del problema, en
general, dos plazas.

Dentro del relevamiento realizado, se puede observar que 68% de los encuestados cuentan con
entre 1y 4 personas técnico-operativo.

Los talleres mas grandes o que trabajan con las aseguradoras, tienen ademas la necesidad de
contar con personal administrativo.

Cantidad de personal técnico - operativo 29 7y,
[} o

88 respuestas
@ de1a4
® des5a0
— |

de11a15
® de 16220
® de 21230
@ de 31a40
® mas de 41

Cantidad de personal administrativo
88 respuestas Ninguno
@ dela4

® de5a10

de 11 a15
® de 16220
@® de 21a30
@ de 31a40
® mas de 41

68,2%
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3.1.2.2 Formacién requerida y capacitacién disponible

El cambio en la tecnologia automotriz ha generado la incorporaciéon de capacidades técnicas
especificas. Existe una alta demanda de Técnicos electrénicos. También hay demanda en areas
especificas de chapa y pintura.

Existe también una fuerte necesidad de contar con conocimientos de gestién que permita a los
talleres unaadministracién saludable del negocio. Hay oportunidades de mejoraen laadministracion
financiera 'y comercial del negocio, asi como en lo que refiere a la promocion y marketing.

EL CTMA tiene cursos de formacién, asi como la formacién base de UTU, aunque esta ultima
estd muy rezagada, segun la opinion de quienes participaron del relevamiento. Don Bosco tiene
una mayor actualizaciéon. Existe claramente una brecha entre el conocimiento que traen y las
necesidades del taller. Es directamente en el taller donde se terminan de capacitar. Para ciertos
temas de mayor actualidad es necesario viajar a otras ciudades como Buenos Aires. Sin embargo,
son pocos los que pueden asistir.

UTU ofrece educaciéon media superior especifica en Mecanica Automotriz, asi como un curso
terciario de 2 aflos como tecnodlogo mecanico.

Don Bosco ofrece a jévenes entre 15y 22 afios cursos de formacion media superior en mecanica automotriz,
también. También cursos cortos sin limite de edad que abarcan alineacién y balanceo, electricidad
automotriz, inyeccion electrénica y diesell, motores a gasolina, sistemas electrénicos del vehiculo.

El Instituto Técnico Profesional (IADE) ofrece un curso de 250 horas orientado también a la mecanica.
Escuelas MAPA también tiene una oferta orientada a la mecanica y chapay pintura. En esta ultima,
el Instituto Técnico en Pintura Automotriz tiene una oferta de capacitacion con cursos cortos.

Segun el Consejo de Educacion Técnico Profesional, en el 2020 hubo 1955 alumnos matriculados
en Mecanica Automotriz en la Educacion Media Superior y tan solo 18 en Tecnélogo mecanico.

Lo mismo sucede con los cursos ofrecidos dentro del pais. Son pocos los que acceden a ellos por
poca disponibilidad de tiempo.

Un porcentaje importante de los encuestados (43,2%) identifican dificultades para acceder a la
capacitacion que necesitan, y en general los motivos aducen a la falta de disponibilidad de tiempo para
poder realizarlas y/o escasez de personal para capacitarse sin desatender las actividades del taller.

3.1.2.3 Perfiles de personal ocupado

Segun el relevamiento realizado, los talleres no emplean mujeres (44,3%) o cuentan con una
(36,4%) o dos (11,4%) en su plantilla.

En cuanto a la formacion, se puede observar que gran parte no finalizé sus estudios secundarios
(35,2%). Sin embargo, un 35,3% cuenta con el titulo de Tfiecnico mecanicay UTU completa.

Esta situacidon genera una debilidad para los talleres que buscan conseguir personal capacitado
y una fortaleza para quien lo posee. Son los talleres pequefios y medianos los mas carentes de
personal técnico y con capacidades de gestion.
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3.1.2.4 Sucesién del negocio

Algunos propietarios de talleres manifiestan estar “de retirada” del negocio por no contar con un
sucesor que tenga interés en llevar adelante el mismo, o bien, porque se desmotiva a la siguiente
generacion en tomar un negocio cuyo futuro presenta grandes incertidumbres. En estos casos,
los talleres mantienen un nivel de actividad minimo, en cuanto a difusién de servicios, personal
e inversiones. En algunos casos al consultarles directamente sobre la posibilidad de venta del
negocio, manifiestan que seria interesante, aunque manifiestan que es una alternativa que no han
considerado por considararla “casi imposible vender a alguien interesado en un negocio que da
escasa rentabilidad”.

3.1.3 Recursos materiales y tecnolégicos
3.1.3.1 Nivel de uso de la capacidad instalada de las empresas del sector.

En general los talleres pequefios y medianos que trabajan en locales alquilados trabajan al 100%
de la capacidad instalada. De hecho, es una restriccion al crecimiento en la capacidad productivay
no pueden ampliarla porque implicaria la compra de un localy no tienen acceso al financiamiento.

Los talleres no reciben el mantenimiento requerido lo cual afecta la capacidad del mismo. Es
necesario realizar mejoras edilicias que permitan aprovechar el local al 100%.

No sucede lo mismo con los talleres grandes los cuales en su gran mayoria son el service oficial
de algunas marcas. En este caso hay mayor disponibilidad para atender a sus clientes, aunque
dadas sus condiciones, también trabajan a un porcentaje alto de su capacidad.

3.1.3.2 Tecnologia disponible en las empresas y referencia con la tecnologia de punta.

El acceso a la tecnologia es un diferencial para los talleres. Contar con un scanner, una maquina
para cargar aire acondicionado, balanceadora de ruedas y tecnologia de gestion empresarial y
comercial, es un valor agregado muy importante.

En general son los talleres con un servicio integral los que cuentan con mayor tecnologia y por
tanto, mayor capacitacion. Tienen los recursos para invertir en estas dimensiones.

Los talleres chicos y medianos no tienen ese acceso mas que por la solidaridad de algunos de sus
colegas que en muchos casos comparten herramientas o el acceso a scanner, incluso sin cobrar.

El 60,9% ha respondido no tener dificultades para acceder a herramientas de trabajo y el 31%
si manifiesta dificultades. Otros que manifestaron dificultades que conforman el 8% restante
comentan la dificultad depende de la inversidon requerida.

Ademas, ante la consulta de tener dificultades para acceder a manuales de reparacion de vehiculos,
el 51,1% responde que no tiene dificultades y un 45,5% si lo hace.

3.1.4 Recursos financieros
3.1.4.1 Acceso y lineas de financiamiento.

No existen lineas de crédito especificas para el sector. Los bancos ofrecen los préstamos genéricos
y dependen de la situacidon especifica de cada empresa. En general, ante la consulta de mantener
actualmente deudas con proveedores o instituciones financieras, el 64,8% no tiene y un 35,2% si
las tiene.
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La principal fuente de financiamiento es la utilizacion de recursos propios (72,7%) en algunos
casos, obtenidos en otras fuentes de trabajo. Seguidos por acceso a lineas de crédito bancarias
(33%), fondos de conocidos (9,1%) y acceso a lineas de crédito de cooperativas (3,4%).

3.2 Antecedentes de lineas de trabajo sectorial y sus resultados.

EL CTMA, como gremio de los talleristas, tiene una serie de servicios que propende a resolver esos
aspectos que inciden en mayor proporcion al sector.

A nivel de capacitacion, hay una amplia oferta técnica, particularmente. Ademas, trabaja en
convenios con diferentes entidades para ofrecer servicios del sector a empresas grandes. También
trabajan en negociacion con proveedores para obtener descuentos a sus afiliados.

A nivel de gestion, cuentan con servicios de asesoramiento legal y administracion de empresas.

Como se menciond anteriormente, el CTMA liderd una iniciativa para negociar el valor hora que
pagaban las aseguradoras. Esa iniciativa redundé en un 30% de recuperacion promedio en el precio
hora que pagaban las mismas. Si bien la iniciativa en la practica abarcoé a todas las aseguradoras,
llegada una instancia ante Defensa de la Competencia, debi6 referirse la falta de ajustes en el
tiempo, principalmente al Banco de Seguros del Estado, por ser el que tenia (y aun hoy mantiene)
la posiciéon dominante del mercado. Desafortunadamente, no incluir a otras empresas resulté en
una situacion en la que el BSE comenzd a negociar con cada taller en funcion de la categoria a la
cual los técnicos de la aseguradora entienden que pertenece.

Ademas, el CTMA ha realizado y realiza convenios con diferentes instituciones y entes del
estado, por ejemplo BSE y Ministerio del Interior, y estan vigentes con UTE y MIDES, para el
mantenimiento y reparacion de su flota sea efectuado mediante la utilizacién del software de
gestion de asignacion aleatoria de reparaciones a la red de talleres adheridos. Este mecanismo
permite la trazabilidad de todos los servicios y reparaciones de cada unidad ingresada al sistema.
Mediante la aplicacion de un baremo y costo de hora taller acordado, mejora sensiblemente
el rendimiento de los presupuestos asignados por los organismos para servicio de sus flotas
generando fuentes de trabajo y beneficios para toda la sociedad.

CENTRO DE TALLERES MECANICOS DE AUTOMOVILES
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I 4 Descripcion de las brechas
identificadas con mayor impacto
en el desarrollo competitivo del
sector

Es posible identificar una brecha significativa en el acceso a personal calificado que demanda el
sector. Hay muchas aristas en este tema: el poco interés de las nuevas generaciones de continuar
con un negocio que resulta poco rentable, poco acceso a cursos tecnolédgicos no relacionado con
la oferta de capacitacion, que si la habria, sino con la disponibilidad de las personas en poder
participar. Oferta que se concentra solo en unos aspectos técnicos de manera tedrica lo que
crea una diferencia entre lo que saben y lo que pueden poner en practica. Poco estimulo a la
capacitacion en gestion.

Ademas, la escasez en los repuestos, la calidad inferior en algunos casos, asi como los precios de
los mismos tienen un impacto negativo en la rentabilidad de los talleres y eventuales impactos
en la seguridad de las personas.

El acceso a la tecnologia es también un factor que afecta al sector, en algunos casos se plantea
como una oportunidad y en otros como un aspecto negativo. En éste ultimo sentido, la dificultad
es mayor para los talleres independientes que no acceden a la informacién técnica de los vehiculos
(privativa de los respaldantes de la marca). Por otro lado, tampoco cuentan con los recursos
necesarios para realizar inversion en los mismos. Esta situacion se agrava cuando no hay acceso
a una financiacion que atienda las particularidades del sector.

Es importante considerar también la debilidad que presentan en el nivel de profesionalizacién
de la gestion los talleres en general, y particularmente los micro y pequeifios emprendimientos.
Este aspecto impacta no sélo en la eficiencia de las actividades, sino también en contar con
informacion objetiva para la toma de decisiones y en la rentabilidad.

Adicionalmente, se identifica la informalidad como una variable de mercado bajo la cual no existe
un control y afecta negativamente tanto la captacion de clientes como la imagen de los talleres en
su conjunto dado por el nivel de las reparaciones y posible impacto en la seguridad de los clientes.

Otro aspecto identificado como brecha es el escaso poder de negociacion de los talleres. Son
tomadores de precios que definen las empresas aseguradoras y el pago de algunos actores de la
cadena, es insuficiente para cubrir sus costos.

Por ultimo, un aspecto propio del sector a trabajar es la voluntad y oportunidades de trabajo en
asociatividad que podria desarrollarse en diferentes lineas de accion, pero que por diversos motivos
no se ha podido ejecutar. Parte del trabajo en asociatividad involucraria contar con informacion
objetiva y respresentativa del sector que permita definir acciones en conjunto o contar con
argumentos soélidos para posibles negociaciones con diferentes actores de la cadena de valor.
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I 5 Identificacion de los principales
ejes o de lineas de trabajo a
abordar en el componente de
hoja de ruta sectorial

51 Introduccion

A partir de los hallazgos de los capitulos anteriores, se organizaron los desafios segun su naturaleza
e identificaron ejes de trabajo, sub ejes e iniciativas o acciones, que ofrecerian una solucién o
respuesta a dichos desafios.

En este marco, se definieron aquellas acciones de mayor prioridad, segun un analisis de urgencia
e impacto y se trabajaron con la Directiva del CTMA para identificar cuales de éstas serian
consideradas para avanzar en el andlisis de prefactibilidad.

5.2 Descripcion de Ejes de trabajo

Se describen a continuacion los grandes ejes de trabajo, los sub ejes (en los casos que correspondia)
y sus iniciativas. Cabe sefalar que cada eje surge del analisis de oportunidades, amenazas,
fortalezas y debilidades del sector realizadas en la primera parte del presente documento y
pretenden dar respuesta a los mismos, en un ejercicio no taxativo del universo de soluciones
posibles.

CENTRO DE TALLERES MECANICOS DE AUTOMOVILES



* Generacion,andlisis y uso de la informacién para la toma de decisiones

® |ncorporacion
. e .z . .z .® o° e
{Admmlstraaon e mformaaon)- o * Incorporacion
.
..

de sistemas informaticos/ digitalizacién de la operativa
de buenas prdcticas de gestion y direccién

e Sucesion dela gestion

Defi

Gestlon -oo-o-oo-O o----CGestlonflnanCIEFa
.. _(Marketing )

aspectos relacionados con .,
talleres .

la gestioninternadelos

Imagen del se

Recursos [P .O teees .(Oferta de perfilesenel
Humanos - mercado de trabajo

aspectos relacionados a .
Carrera profesional

los recursos humanos

dedicados al sector

Normativa

ececcccce

I

normativas que e

eeecococococe

Respuestas a desafios
sectoriales

Talleres Mecanicos
Automotrices

©0000000000000000000000000000000000000000

eoee

Recursos
Materiales

aspectos relacionados ala
incorporacion de equipos 'y
tecnologia

Infraestructura / espacio de trabajo

¢/ Tecnologia

Generacion informaciéon
estadistica del sector

Sistema de gestion de
convenios de flota

L

{
Fortalecimiento .......Q-........(Accesoafinanciamiento

1€

1

para talleres
Gremial y Convenios ™. ™.

aspectos relacionados a la actividad .
del CTMA como institucion que vela ‘.
por los intereses del sector

Apoyo en gestién eimagen
de talleres

N U N

Grupo de compras de repuesto
y equipos

5/

CENTRO DE TALLERES MECANICOS DE AUTOMOVILES

nicién de rentabilidad

.
). cooeseRenene, Gestion de liquidez y disponibilidad de fondos

e Definicion de precios
Relacionamiento con aseguradoras
Disponibilidad de repuestos

ctor en el mercado

Disponibilidad de perfiles en el mercado en
cuanto personas con formacion e interés en el
trabajo de taller

Actualizacién profesional

aspectos relacionados con

stablecen

un marco para el accionar

-(Competenua desleal

)

cee O- (X '(REQUISItOS de calidad para repuestos )

-Gequwtos para inicio actividad

)

* Acceso aequipos
* Acceso a software de marcas
cccccce

¢ |nformacion digitalizada y compartida
sobre historial del vehiculo

e Negociacion tasas blandas con
instituciones financieras
e Sistema de préstamos del CTMA a talleres

® Prestacion de servicios administrativos
para talleres
cccccccse b o _
* Gestion de sello CTMA (certificado calidad
procesos)

26



El esquema permite dimensionar el tipo de acciones necesarias que se han identificado a lo largo
del desarrollo del proyecto. A continuacion detallamos cada eje y sus lineas de accion:

Eje de trabajo: Gestion

Sub Eje: Administracion e Informacion

Linea de Accion

1. Generacién de andlisis y
uso de la informacion para la
toma de decisiones

2. Incorporacion de sistemas
informaticos/ digitalizacion
de la operativa

3. Incorporacion de buenas

practicas de gestion y
direccion

4. Sucesion de la gestion

Definicion

Mejorar la toma de decisiones
de negocio y gestién de los
talleres a través de la generacion
de indicadores e informacion
operativa — financiera — de
mercado y del negocio en su
conjunto.

Relevamiento de sistemas
informaticos ya existentes que
permitan gestionar mejor los
talleres.

Realizar acuerdos con
instituciones educativas
(posiblemente UTU) y con
instituciones con capacidad de
brindar recursos (INEFOP) para
capacitar o brindar asistencia
técnica a talleres pequefios y
medianos en profesionalizar

su gestion. Participacion en
programas que apoyen la
incorporacion de practicas
profesionales de gestion y
direccion, como ser, practicas
financieras y de desarrollo de los
emprendimientos, como pueden
ser programas de ANDE3 y de la
Red Uruguay Emprendedor.

Continuidad de negocios

en el caso de aquellos
emprendimientos familiares,
para no perder el valor
generado en cuanto al mercado,
la economiay las fuentes
laborales.

3 Mas informacion: https:/www.ande.org.uy/empresas.html
4 Mas informacion: https:/www.uruguayemprendedor.uy
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Desafio vinculado

Lograr informacion de calidad
para la gestion de cada tallery
para todo el sector.

Digitalizar la operativa para
facilitar la gestion.

Profesionalizar la gestién de
los talleres para dar respuesta
a la necesidad de contar con
conocimientos de gestion

que permita a los talleres una
administracion saludable del
negocio.

No contar con un sucesor que
tenga interés en llevar adelante
el negocio, o bien, porque

se desmotiva a la siguiente
generacion en tomar un negocio
cuyo futuro presenta grandes
incertidumbres.
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Eje de trabajo: Gestion

Sub Eje: Gestion Financiera

Linea de Accion

5. Definicion de rentabilidad
del negocio

6. Gestion de liquidez y
disponibilidad de fondos

Sub Eje: Marketing

7. Definicion de precios

8. Relacionamiento con
aseguradoras

Definicion

Relacionado con definir, mediry
calcular los resultados de ciertos
indicadores e informacién que
permitan, a su vez, conocer

la rentabilidad para poder
realizar ajustes a la operativa

del negocio, la propuesta de
valor, e incluso negociar con
otros actores que inciden en la
rentabilidad de ciertos talleres.

Acceso a créditos con
condiciones beneficiosas para el
sector.

Redefinir la propuesta de

valor del sector y de cada
taller en particular. Actualizar
el baremo y promover su uso
como orientacion a los talleres
y otorguen transparencia al
mercado.

Definir acciones que informen
sobre la problematica que
vivencian especialmente los
talleres de chapay pintura,
que pueda contribuir a generar
normativas o acciones de
asociatividad entre talleres
que permitan mejorar las
condiciones de relacionamiento
con las aseguradoras.

Generar informacion objetiva
sobre la gestion de los talleres,
que les permita posicionarse
de otra manera frente a la
negociacion.
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Desafio vinculado

No contar con informacién que
permita una adecuada gestion
del taller y también una posicion
que permita la negociacién con
otros actores a partir de datos
objetivos.

No existen lineas de crédito
especificas para el sector. Los
bancos ofrecen los préstamos
genéricos y dependen de la
situacion especifica de cada
empresa. La principal fuente de
financiamiento es la utilizacion
de recursos propios (72,7% de los
encuestados)

Necesidad de profesionalizar
el sector para contar con
informacion para la toma de
decisiones.

Imagen del mercado de
desconfianza hacia el sector.
Escaso poder de negociacion
de los talleres con casas de
repuestos y con aseguradoras.

Escaso poder de negociacion

de los talleres. Son tomadores
de precios que definen las
empresas aseguradoras y el pago
de algunos actores de la cadena,
es insuficiente para cubrir sus
costos.
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Eje de trabajo: Gestion

Sub Eje: Marketing

9. Disponibilidad de
repuestos

Analizar y evaluar sobre sistemas
existentes que permiten
gestionar informacion con
proveedores de repuestos.
Analizar la posibilidad de
generar un grupo de compras de
empresas del sector.

La escasez de repuestos implica
un gran desafio ya que ademas
de su falta, cuando existe algo
de oferta en el mercado, redunda
en un aumento del precio. Esto
afecta la rentabilidad del taller
al no poder obtener un margen
mayor en la comercializacion.

10. Imagen del sector en el
mercado

Definir estandares de calidad de
atencién minimos que impacten
positivamente en la imagen de
todo el sector. Podria tratarse
de un sello CTMA, que funciona
como un certificado de calidad.

Imagen del mercado de
desconfianza hacia el sector.

Eje de trabajo: Recursos Humanos

Sub Eje: Oferta de perfiles e

11. Disponibilidad de perfiles
en el mercado en cuanto

a personas con formacion

e interés en el trabajo de
taller

n el mercado de trabajo

Desarrollar acuerdos con
instituciones educativas UTU,
EUCI, Don Bosco, INEFOP que
generen personal capacitado
para desempefiarse en talleres.
Analizar la viabilidad de generar
cursos de formacién dual que
permita a los estudiantes
formarse in situ y a los talleres
contar con mano de obra.

Existe una brecha entre el
conocimiento que traen de
las instituciones educativas y
las necesidades del taller. Es

directamente en el taller donde se

terminan de capacitar.

Sub Eje: Carrera profesional

12. Actualizacién profesional

Desarrollar acuerdos con marcas
y/o INEFOP para lograr acceder a
capacitaciones de actualizacién
profesional.

Escasa oferta de capacitacion
profesional que permita una
actualizacion. Para ciertos temas
de mayor actualidad es necesario
viajar a otras ciudades como
Buenos Aires. Sin embargo, son
pocos los que pueden asistir.
Escasa disponibilidad de tiempo

de los mecanicos para asistir a

capacitaciones debido a la exigencia

de dedicacion a sus talleres.

CENTRO DE TALLERES MECANICOS DE

AUTOMOVILES
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Eje de trabajo: Recursos Materiales

Sub Eje: Infraestructura/espacio de trabajo

13. Infraestructura/ espacio
de trabajo

Evaluar y gestionar opciones
de fuentes de recursos para
mejorar la infraestructuray

el espacio de trabajo de los
talleres pequefios y medianos.

Es una restricciéon al crecimiento
en la capacidad productiva y

no pueden ampliarla porque
implicaria la compra de un

local y no tienen acceso al
financiamiento.

Sub Eje: Tecnologia

14. Acceso a equipos

Analizar opciones de articulacion
entre los talleres para facilitar el
acceso a equipos y herramientas
por parte de los pequefios y
medianos.

De los talleres encuestados, un
45,5% manifestd dificultades de
acceso a manuales de marcas
oficiales y un 31% dificultades
de acceso a herramientas de
trabajo

15. Acceso a software de
marcas

Analizar opciones de articulacion
entre los talleres para facilitar el
acceso a los distintos software
de las marcas.

El acceso a la tecnologia es un
diferencial para los talleres. Los
talleres chicos y medianos no
tienen el nivel de acceso que
tienen los grandes.

16. Informacion digitalizada y
compartida sobre historial del
vehiculo

Desarrollar un sistema
informatico que permita

registrar el historial del vehiculo
especialmente para transparentar
su estado, y que sirva de insumo
ante su eventual venta.

Lograr informacién de calidad
para la gestion de cada tallery
para todo el sector.

Eje de trabajo: Fortalecimiento Gremial y Convenios

Sub Eje: Generacion de informacién estadistica del sector

17. Generacion de informacion
estadistica del sector

Desarrollar una encuesta
continua de talleres que genere
informacion que aporte valor
para la negociacion con otros
actores y referentes del sector.
Idealmente, dada la complejidad
del mismo, seria importante
contar con un Observatorio

de Actividad que abarque
también a los demas actores
como aseguradoras, casas de
repuestos, centros de estudio,
entre otros.

Lograr informacion de calidad
para la gestion de cada tallery
para todo el sector. Contar con
informacion objetiva que permita
posicionarse de otra manera
frente a negociaciones con
diferentes actores del sector.

CENTRO DE TALLERES MECANICOS DE AUTOMOVILES
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Eje de trabajo: Fortalecimiento Gremial y Convenios

Sub Eje: Sistema de gestion de convenios de flota

18. Sistema de gestion de
convenios de flota

Fortalecer al Sistema tanto
desde el punto de vista de

la demanda del servicio,
incrementando la cantidad

de organizaciones con
convenio, como desde su
oferta, mejorando los servicios
brindados y los procesos
internos de CTMA.

Incrementar la rentabilidad de
los talleres a través del acceso
a un mayor volumen de trabajo.
Normalizando los procesos,
baremos de tiempo y precios,
lo que asegura transparenciay
previsibilidad a la contraparte.

Sub Eje: Acceso a financiamiento para talleres

19. Negociacion de tasas
blandas con instituciones
financieras

Negociar como sector ante
instituciones financieras para
la obtencidn de préstamos en
condiciones mas beneficiosas
para el sector.

20. Sistema de préstamos del
CTMA para talleres

Generar un modelo de
préstamos del CTMA a sus
miembros que se autostenga
con sus propios aportes.

No existen lineas de crédito
especificas para el sector. Los
bancos ofrecen los préstamos
genéricos y dependen de la
situacion especifica de cada
empresa. La principal fuente de
financiamiento es la utilizacion
de recursos propios (72,7% de
los encuestados)

Sub Eje: Apoyo en gestion e imagen de talleres

21. Prestacion de servicios
administrativos para talleres

Disefiar y ofrecer servicios de
gestion para los talleres del
CTMA que incluyan aspectos
administrativos y de marketing.

Existe una fuerte necesidad
de contar con conocimientos
de gestién que permita a los
talleres una administracion
saludable del negocio.

22. Gestion de Sello CTMA
(certificado de calidad de
procesos)

Estudiar los requisitos
necesarios para implementar un
sello de calidad que certifique
los procesos de los talleres y de
garantias a quienes contraten
sus servicios.

La percepciéon de los
encuestados indica que el
sector cuenta con un importante
nivel de informalidad, situacion
que determina que no exista

un control sobre gran parte

de la oferta de servicios. Esto
afecta negativamente tanto la
captacion de clientes por parte
de los talleres formales como
también la imagen del sector en
su conjunto y su rentabilidad.

CENTRO DE TALLERES MECANICOS DE AUTOMOVILES
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Eje de trabajo: Fortalecimiento Gremial y Convenios

Sub Eje: Grupo de compras de repuestos y equipos

23. Grupo de compras de
repuestos y equipos

Articular entre los talleres
asociados a CTMA para generar
un mecanismo centralizado de
compras de repuestos y equipos,
de modo de lograr mejores precios
y acceso a equipamiento, lo que
de otra manera no seria posible
para talleres de pequeio porte.

La escasez en los repuestos,

la calidad inferior en algunos
casos, asi como los precios de
los mismos tienen un impacto
negativo en la rentabilidad

de los talleres y eventuales
impactos en la seguridad de las
personas.

Eje de trabajo: Normativa

Sub Eje: Competencia desleal

24, Competencia desleal

Estudiar e implementar
mecanismos desde CTMA
para beneficiar a los talleres
mecanicos que se encuentran
con su actividad regularizada.
A su vez generar incentivos
para que quienes no lo estan,
empiecen a formalizarse.

La percepcién de los
encuestados indica que el
sector cuenta con un importante
nivel de informalidad, situacion
que determina que no exista

un control sobre gran parte

de la oferta de servicios. Esto
afecta negativamente tanto la
captacion de clientes por parte
de los talleres formales como
también la imagen del sector en
su conjunto y su rentabilidad.

Sub Eje: Requisitos de calidad para repuestos

25. Requisitos de calidad para
repuestos

Promover una ley o la
modificacion de la legislacion
vigente en cuanto a asegurar el
repuesto, anexando que defina
la calidad minima requerida
para los repuestos importados
originales y no originales,
especialmente aquellos que
impactan directamente en la
seguridad del vehiculo.

La escasez en los repuestos,
la calidad inferior en algunos
casos, asi como los precios
elevados en otros, tienen

un impacto negativo en la
rentabilidad de los talleres

y eventuales impactos en la
seguridad de las personas.
Sumado a que la decision de
la adquisicién muchas veces
estd en manos de un tercero
(por ejemplo una Compaiiia de
Seguros), que no es el propietario
del vehiculo ni el tallerista.

CENTRO DE TALLERES MECANICOS DE AUTOMOVILES
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Eje de trabajo: Normativa

Sub Eje: Requisitos para el inicio de la actividad como taller

26. Requisitos para el inicio Definir estdndares minimos de La percepcién de los
de la actividad como taller calidad para quienes inicien encuestados indica que el
su actividad como talleristas sector cuenta con un importante
y quieran beneficiarse de nivel de informalidad, situacion
servicios que brinda CTMA. que determina que no exista
Esto se encuentra asociado a un control sobre gran parte
la existencia de incentivos para de la oferta de servicios. Esto
formar parte del centro. afecta negativamente tanto la
captacién de clientes por parte
de los talleres formales como
también la imagen del sector en
su conjunto y su rentabilidad.

Cabe mencionar que es posible asumir que el desarrollo de algunas lineas de accién pertenecientes
a un eje, tendrian impacto positivo en otro de los ejes. A modo de ejemplo, el acceso a tasas mas
blandas de instituciones financieras o préstamos del CTMA a talleres, impactara en el acceso
a equipamientos e infraestructura pertenecientes al eje de Recurso Materiales, asi como a la
gestion financiera perteneciente al eje de Gestion.

5.2.1 Matriz de Urgencia e Impacto

Como forma de priorizar las iniciativas o acciones, se desarrolld la matriz a continuacion, que
clasifica cada una segun la urgencia de tomar acciones con respecto al temay el impacto asociado
a la ejecucion de la accion para el sector. En este marco, aquellas iniciativas que tienen mayor
urgencia e impacto serian las prioritarias.

- IMPACTO ++

++

URGENCIA
=]
B

Los colores de las iniciativas respetan el definido para cada eje de trabajo y los colores de la matriz se definieron segun la

técnica de “semaforo”, siendo la zona verde las de menor prioridad, la amarilla de prioridad mediay la roja de alta prioridad.
I
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Las las lineas de accion priorizadas para analizar como abordaje a los desafios identificados en
el presente documento son:

Linea de Accion Eje y Sub Eje al que pertenece
11. Disponibilidad de perfiles en el mercado Eje: Recursos Humanos
en cuanto a personas con formacion e Sub Eje: Oferta de perfiles en el mercado de trabajo

interés en el trabajo de taller

18. Sistema de gestion de convenios de flota | Eje: Fortalecimiento Gremial y Convenios
Sub Eje: Sistema de gestidén de convenios de flota

19. Negociacion de tasas blandas con Eje: Fortalecimiento Gremial y Convenios
instituciones financieras Sub Eje: Acceso a financiamiento para talleres

22. Gestion de Sello CTMA (certificado de Eje: Fortalecimiento Gremial y Convenios
calidad de procesos) Sub Eje: Apoyo en gestidon e imagen de talleres

23. Grupo de compras de repuestos y Eje: Fortalecimiento Gremial y Convenios
equipos Sub Eje: Grupo de compras de repuestos y equipos

5.3 Analisis de prefactibilidad de lineas de accidn priorizadas
A partir de las iniciativas identificadas, se presentaron a autoridades del CTMA, quienes definieron
su priorizacién, en base a la cual, se avanzd en cinco de ellas para su analisis de prefactibilidad.

A continuacion se detallan las iniciativas priorizadas, las acciones realizadas para analizar su
prefactibilidad y los resultados obtenidos.

11. Disponibilidad de perfiles en el mercado en cuanto a personas
con formacion e interés en el trabajo de taller

Descripcion

Antecedentes - Situacion actual - objetivo

ELCTMA hatrabajado en algunos acuerdos con instituciones educativas tendientes a disefiar propuestas
de pasantias de estudiantes en los talleres. Estos proyectos, no tuvieron los resultados esperados.
Surge nuevamente la posibilidad de desarrollar acuerdos con instituciones educativas UTU, EUCI,
Don Bosco, INEFOP que generen personal capacitado para desempefiarse en talleres. Especialmente,
analizando la viabilidad de generar cursos de formacion dual que permita a los estudiantes formarse
in situ y a los talleres contar con mano de obra.

Acciones para prefactibilidad
Se realizdé una entrevista con INEFOP a través de Ignacio Fregossi, del equipo técnico de EMPLEO.

Resultado

Del relevamiento surge la posibilidad de utilizar ciertos instrumentos de INEFOP que permiten acceder
tanto a formaciones5, como a certificacién de competencias (“reconocimiento publico y formal de
las capacidades laborales, asi como de los conocimientos, habilidades y actitudes de trabajadoras y
trabajadores”)s. Estos instrumentos no implican una adaptacion especifica para las necesidades del
sector. Adicionalmente, la persona entrevistada sugiere profundizar en la tematica de formacion dual
con Alejandra Soto, también del equipo técnico de EMPLEO.

Conclusion

Se recomienda evaluar el interés real de los talleristas en incorporar a su staff personas que se estén
capacitando, pues la definicion de formacion dual implica el compromiso y trabajo profundo con
insituciones, lo cual conllevara a destinar recursos. Se trata de una accion que no esta 100% bajo el
control del sector, sino que implica trabajar en alianza con terceros, por lo que se requiere continuar
analizando la factibilidad con INEFOP y también con otros actores vinculados a la educacion.

5 Mas informacion: https:/www.inefop.org.uy/Capacitarse/Si-trabajas-en-el-sector-privado-uc1707
6 Mas informacién: https:/www.inefop.org.uy/Capacitarse/Si-queres-certificar-tus-competencias-laborales-uc1709

CENTRO DE TALLERES MECANICOS DE AUTOMOVILES



18. Sistema de gestion de convenios de flota

Descripcion

Antecedentes - Situacion actual - objetivo

La linea de accion implica el fortalecimiento del Sistema de gestion, reparacién y mantenimiento de
flotas del CTMA. Este sistema es un servicio que CTMA brinda a organizaciones con flotas de vehiculos,
mediante el cual ante la necesidad de una reparacion, se le asigna de manera aleatoria el trabajo a los
talleres suscritos a los convenios. Actualmente el servicio cuenta Unicamente con convenios con la
UTE y con MIDES.

De las entrevistas realizadas tanto a talleres como a referentes del CTMA, se identifico la oportunidad
de fortalecer dicho sistema para mejorar tanto las posibilidades de trabajo de los asociados como de
incrementar los ingresos que dicho servicio reporta al CTMA.

Este fortalecimiento del sistema se plantea tanto desde el punto de vista de la demanda del servicio,
incrementando la cantidad de organizaciones con convenio, como desde su oferta, mejorando los
servicios brindados y los procesos internos de CTMA.

A partir de las reuniones mantenidas con los referentes de CTMA, se tomo6 conocimiento de instancias
previas de contacto con autoridades del MEF, con el fin de potenciar la demanda del servicio, mediante
un mecanismo para brindar el sistema a todo el Estado sin tener que conveniar unilateralmente con
cada organismo. Estos contactos con el MEF no habian tenido una respuesta formal afirmativa hasta
ese momento.

Acciones para prefactibilidad

A partir de dicho estado de situacién, y con el fin de validar la linea de accion, se realizaron las
siguientes entrevistas con representantes del MEF y de CTMA:

» Anivel del fortalecimiento de la demanda, se mantuvo una entrevista con el Economista Juan Benitez
de la Asesoria Macroecondémica del MEF, quien habia estado previamente reunido con el Presidente del
CTMA, donde se le habia consultado por la posibilidad de algin mecanismo para brindar el servicio del
Sistema de gestidn, reparacion y mantenimiento de flotas a todo el Estado. En esta reunion se consultd
por la viabilidad de dicha consulta realizada previamente y también se indagd sobre la posibilidad de
que el propio MEF sea cliente del sistema.

» Previo a la reunion con el MEF, se realiz6 una reunién con Silvana Di Gaeta y la Contadora Paola
Fernandez, ambas del CTMA, donde ademas de ampliar la informacion sobre el vinculo previamente
entablado con el MEF, se relevd también aspectos del funcionamiento del sistema y se detectaron
posibles oportunidades de mejora en la oferta del servicio.

Resultado

De las entrevistas de validacion realizadas se encontraron diversos hallazgos que se comentan a
continuacion y que se subdividen en aspectos vinculados a la demanda del sistema y a la oferta del
mismo.

Demanda del Sistema:

En la reunién realizada entre la presidencia del CTMA y la Asesoria Macroecondmica del MEF, se
consultd por la posibilidad de algin mecanismo mediante el cual se realice un convenio genérico del
Estado con CTMA para el uso del Sistema de gestion, reparacion y mantenimiento de flotas. Luego de
esta instancia los representantes del MEF derivaron la consulta a la Unidad de Compras y a Defensa
de la Competencia. La respuesta fue negativa en la medida que no existe en el Estado un mecanismo
para ello y ademds no seria una solucién competitiva a la contrataciéon de estos servicios.

En cuanto a la consulta de si el MEF podria ser cliente del sistema de CTMA como organismo individual,
nos plantea que su flota es muy chica, pero igualmente nos envia el contacto con quien hablar, en caso
de querer indagar mas profundamente (Gabriela Giannotti: gabriela.giannotti@mef.gub.uy).

De todas formas, la validacion de intencidén de organismos de trabajar en convenio con el CTMA para
mantenimiento de flota, se puede percibir como positiva dada la existencia actual de los mismos.

Oferta del Sistema:

En la reunion realizada con CTMA, se identifican las siguientes oportunidades de mejora o debilidades
del sistema.
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» Ausencia de un perito que dirima discrepancias y que también realice un control de calidad y de
cumplimiento de los estandares declarados por los talleres que estan suscritos al sistema. Se esta en
vias de contratacion.

» Casos puntuales de talleres que incumplen o son deshonestos y ponen en riesgo todo el convenio.
Existen sanciones para estos, pero ademas es necesario un plan de inspecciones aleatorio que prevenga
estas situaciones (quizas a realizar por el nuevo perito)

» En el interior del pais se encuentran localidades en las que la oferta de talleres disponibles en el
sistema es muy baja, determinando esto que siempre se asigne a los mismos talleres, implicando que
en ocasiones los precios establecidos sean elevados.

» Van a revisar la razén por la cual 15 de los 68 talleres que estan en el convenio con UTE, no estan en
el convenio con MIDES.

» También se plantea una barrera a la entrada a nuevos convenios de los talleres. Esto se observa
en que cada asociado al sistema debe expresar su voluntad de adherirse al trabajo con una nueva
organizacion via mail (como un contrato nuevo). Esto se podria solucionar con un contrato Unico y
genérico para todas las organizaciones que contraten el sistema.

» También plantean que el plan de difusion del sistema y los convenios entre los talleres se podria
mejorar. De las entrevistas realizadas a los talleres se encontraron algunas suspicacias con su
funcionamiento por lo que es recomendable avanzar en un plan de comunicaciones hacia los talleristas
que permita transparentar su funcionamiento.

» Existencia de resistencias a nivel de mandos medios de los organismos contratantes del sistema.
Si bien los cargos gerenciales son muy afines al sistema, los mandos medios generalmente estan
declaradamente en contra. Esto se presume por varias posibles razones (deshonestidad, resistencia a
cambios en la logica de trabajo, lugares con poca oferta de talleres asociados)

» Existe la posibilidad que el organismo contratante cancele ilimitadamente asignaciones del sistema,
determinando esto que en los hechos tenga margen de decision sobre quién le brinda el servicio
saltandose la aleatoriedad del sistema. Esto va en contra del espiritu de que todos los talleres tengan
la misma oportunidad de participar.

» Sibien las condiciones particulares que deben cumplir los talleristas estan definidas en un documento,
esto no se esta controlando (posible funcién del Perito a contratar).

En sintesis, desde el punto de vista de la demanda, considerando la consulta sobre la posibilidad de
un mecanismo de contratacion Unico con todo el Estado, la linea de accion no fue validada debido a no
existir dicho mecanismo y ademas por considerarse una medida anticompetitiva para la contratacion del
servicio.Sin embargo esto no impide que se sigan promoviendo contactos individuales con organismos
para la firma de convenios para la utilizacion del sistema de CTMA.

Por otro lado, se detectaron oportunidades de mejora a nivel de la oferta del sistema, mejorando
sus procesos de controles internos y la difusion entre los talleristas para ampliar la base de talleres
oferentes de servicios.

Conclusion

Si bien la propia existencia de acuerdos con organismos publicos, de alguna manera valida el sistema,
lo cierto es que requiere de dedicaciéon y esfuerzo continuar captando organizaciones que participen.
Adicionalmente, dicha captacién esta vinculada a la oferta que se le pueda hacer, entre otros, con la
cantidad y dispersién de los talleres en Montevideo y el interior del pais. Se recomienda mejorar los
aspectos del sistema identificados, como forma de aumentar la oferta de talleres y presentar, de esta
forma, una propuesta de mayor alcance a organismos publicos. Cabe sefialar que seria conveniente
evaluar la posibilidad de incorporar empresas privadas, ademas de los organismos.
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19. Negociacidon de tasas blandas con instituciones financieras

Descripcion

Antecedentes - Situacion actual - objetivo

La baja capacidad para invertir ha sido resaltada por los talleres de pequeifo y mediano porte
entrevistados, fundamentalmente en lo que refiere a las dimensiones y caracteristicas del espacio
fisico. Este aspecto generalmente es una restriccidon al crecimiento en la capacidad productiva y esta
asociado a la falta de crédito.

Se destacan las siguientes respuestas:
» Necesidades de mejoras edilicias

» Inversiones provienen de recursos generados en otras actividades que tienen los duefios, sin
realizar una evaluacién econdmica de rentabilidad

» No existen lineas de crédito especificas para el sector, son genéricas y dependen de la
situacidn de cada empresa.

» Empresas que son Literal E y alquilan. Tienen falta de espacio y estarian dispuestas a comprar
un local mds amplio si pudieran acceder a crédito para ello. Esto los estd restringiendo en sus
posibilidades de crecer. El dejar de ser Literal E es una decision que implica un incremento
sustancial en la carga impositiva. Pasaria de $5000 de IVA a $30- $50 mil y no lo puede
trasladar a los clientes.

Otros talleres de mayor porte visualizan mayor facilidad de acceso a capital, tanto propio como de
ciertas organizaciones. Las mas nombradas fueron FUNDASOL, BROU e ITAU. Sin embargo, se identifican
algunas complejidades en cuanto a los requisitos de informacion que plantean algunos como BROU
que podria impactar en los talleres de menor tamafio y capacidad de gestion e informacion.

A partir de las reuniones mantenidas con los referentes de CTMA, se tomd conocimiento de instancias
previas de contacto con el BBVA donde surgieron algunos potenciales productos a ofrecer a miembros
del sector.

Acciones para prefactibilidad

A partir de dicho estado de situacion, y con el fin de validar la linea de accion, se realizaron las siguientes
entrevistas con representantes de CTMA, del BBVA y de la Agencia Nacional de Desarrollo (ANDE):

» Inicialmente y de manera previa a las reuniones con instituciones financieras, se realizé una reunién
con Silvana Di Gaetay la Contadora Paola Fernandez, ambas del CTMA, donde se amplio la informacion
sobre el vinculo previamente entablado con el BBVA.

» Posteriormente, se entrevistd a Adrian Acosta del BBVA con el objetivo de explorar, con una de las
posibles instituciones financiadoras, la viabilidad de la linea de accion. Asimismo, averiguar qué factores
actlan como barreras a su implementacién y que mejoras se podrian pensar para su concrecion.

» Por ultimo se mantuvo un acercamiento a los instrumentos de acceso al crédito que ofrece ANDE,
a través de una entrevista con William Frois: Créditos Subsidiados, Créditos para MIPYMES”.

Resultado

De las entrevistas de validacion realizadas se encontraron diversos hallazgos que se comentan a
continuacion.

BBVA:

» Se plantea la posibilidad de ofrecer una linea de crédito para cada empresa pero en funcién de las
caracteristicas de cada una de ellas. El hecho de presentarse en conjunto como empresas miembro
de CTMA solo genera cierta facilidad al venir “presentadas”. Las posibles lineas de crédito requeriran
la presentacion individual de balances, facturacién y todo papel que evidencie la capacidad de repago
de cada firma, su nivel de ingresos y que la empresa se encuentre en movimiento.

» En cuanto a las empresas que son Literal E, serd posible acceder a lineas de crédito pero tomando
como tope de su facturacion, y por consiguiente limite de crédito asociado, al tope establecido por ley
para este tipo de empresas ($1.574.166. anual).

7 Mas informacion: https://ande.org.uy/financiamiento.html
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» Otro producto posible, que ya fue conversado con las autoridades del CTMA, es la emision de una
tarjeta de crédito global para los miembros de CTMA que estén interesados. Estas tarjetas tendran un
limite de crédito asociado a las caracteristicas de cada empresa. En principio el limite maximo seria
de $30.000 y se ajustaria en funcion de las caracteristicas de cada empresa.

» Como préximos pasos para avanzar en la implementacién de la linea de accién, se plantea la
presentacion por parte de CTMA de un listado de empresas interesadas, en el cual se detalle informacion
contable de cada uno requerida por el banco.

ANDE:
» Se identifican tres posibles fuentes de financiamiento y sus caracteristicas:

» Bancario: se dirige mayormente a empresas formalizadas, grandes o medianas y que puedan tener
informacion como balances, garantias y capacidad de pago. En este caso, desde ANDE tienen linea de
garantia SIGA PYME y SIGA MICRO.

» Microfinanzas hasta 60 mil pesos: presentan mayor flexibilidad en cuanto a los requisitos de
informacion a presentar por las empresas. Su forma de evaluar es a través de auditorias y analisis de la
situacion individual e incluso es posible contar con apoyo para la formalizacion. Ofrece ademas, tasas
mas bajas que el sistema bancario. Microfinanzas hasta 20 mil délares: Ofrece ademas tasas mas
bajas que el sistema bancario, especialmente cuando el destino del crédito implica impacto ambiental
positivo, adecuacion tecnoldgica para mejorar la productividad, entre otros.

En éstos dos ultimos casos, el crédito se solicita directamente a la instituciéon de microfinanzas entre
las que se encuentran Republica Microfinanzas, FUNDASOL y algunas cooperativas de ahorro y crédito.

» Crédito MIPYME; presenta algunas restricciones en cuanto a su destino, sin embargo incluye la
compra de maquinaria (de origen italiano o latinoamericano). Ofrece lineas de 15 a 500 mil ddlares a
tasas bajas que pueden ser en Ul o US$. Los requisitos para las empresas son similares a los bancarios.

Desde ANDE ofrecen generar una reunion con la institucion con su acompafiamiento. Ademas se
sugiere que, a pesar de que cada empresa gestionaria su propio financiamiento, seria posible canalizar
a través de un referente del CTMA que conozca las lineas y oficie de nexo con la institucion financiera,
que promueva su uso transmitiendo a las empresas del sector los requisitos y la aplicacién o no de
las lineas.

Conclusion

Se recomienda presentar el CTMA en diferentes instituciones financieras directamente con posiciones
gerenciales, como Centro, para de esa manera, lograr mejorar condiciones que se definen en dichos
niveles. Por otro lado, tomar y profundizar en la propuesta de ANDE para acercarse a las diferentes
fuentes de financiamiento que participan de sus programas.

22. Gestion de Sello CTMA (certificado de calidad de procesos)

Descripcion

Antecedentes - Situacion actual - objetivo

Estudiar los requisitos necesarios para implementar un sello de calidad que certifique los procesos de
los talleres y de garantias a quienes contraten sus servicios.

Acciones para prefactibilidad

Para analizar la prefactibilidad, se organizé un taller donde participaron talleres representantes de la
directiva y otros asociados. En el encuentro se trabajé a partir de dindamica de grupos de trabajo. Cada
grupo estuvo compuesto por representantes (Titular o Director) de Talleres Mecanicos Chapay Pintura.
Con un tiempo aproximado de 15 minutos para discusion y propuesta sobre las preguntas efectuadas.
Devolucion de informe por grupo.

Cada grupo respondio las siguientes preguntas:

» ;Qué requisitos deberia cumplir un taller para obtener el certificado?
e Gestion (detallar)
e Atencion al cliente (detallar)

e Técnicos (detallar)
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» sQuién/cémo se deberian establecer esos requisitos?

» ;Quiénes podrian postular para obtener la certificacion?

» :Qué ventajas le ven al hecho de contar con este certificado?

» ;Qué desventajas le ven al hecho de contar con este certificado?

» ;Deberia tener un costo? ¢En el entorno de cuanto?

» :Qué requisitos deberia tener el Certificado para que los talleres quieran obtenerlo?
» ;Estarias interesado en obtener el Certificado CTMA?

Se menciona mas de unavez como modelo la certificacion técnica ASE: National Institute for Automotive
Service Excellence. Desde 1972, esta organizacién independiente sin animo de lucro ha trabajado para
mejorar la calidad de la reparacion y el servicio de los vehiculos mediante el examen y la certificacién
de los profesionales de la industria automotriz. Sede Principal: EEUUS.

Resultado

La accion fue validada. Aunque no se obtuvo consenso en las areas que deben certificarse, método de
certificacién, quienes podrian certificarse, ni costo de la misma. Resultado del estudio que esta muy
vinculado a que no existe normativa especifica para la apertura y funcionamiento de un taller. Mas
alla de requisitos legales de registro de la empresa ante organismos de contralor (MTSS, BPS y DGI) y
una habilitacion municipal basica de instalaciones mecéanicas y eléctricas. Pero nada especifico para
el rubro Talleres Mecanicos, Chapay Pintura. Tampoco hay una norma internacional que especifique la
forma de trabajo de este tipo de empresas, ni la forma de prestar el servicio al cliente final.

Requisitos para que funcione:

Alcance: Definir claramente los procesos que seran certificados y métodos que se utilizaran para este
fin. No se deberia certificar el resultado del proceso, sino los procesos de trabajo y gestion. Tener como
objetivo principal la normalizacién de procesos basicos en el sector.

Analisis de Procesos: Asimilar normas UNIT o similares a los procesos del taller. Solicitar el apoyo de
organismos especializados (UNIT, INACAL, otros) para ese fin y para redactar alternativas especificas
para el sector. Como ventaja competitiva el CTMA cuenta con infraestructura para la capacitacion
técnicay en gestion, de los interesados en certificar. Se deberia complementar esa infraestructura con
certificadores y asesores adecuados para darle el nivel adecuado.

Costo de la certificacion: Es uno de los puntos sensibles, para los cuales no se obtuvo consenso. A
diferencia de otras certificaciones internacionales, esta linea de accion no promueve la apertura de un
nuevo mercado para la exportacion de productos o servicios, ni abre la posibilidad de acceder a

un mercado interno exclusivo u obtener una ventaja competitiva entre empresas del mismo tamafio y
publico objetivo medible frente a otros talleres legalmente constituidos. Por otro lado seguramente
conlleve costos directos de la certificacidén y otros indirectos como pueden ser la necesidad de invertir
en herramientas, equipos o infraestructura en general, aunque no sea un requisito tacito para la
certificacién. Por lo que el éxito de la misma radica en lograr un costo accesible para los interesados,
puede ser a través de la subvencién del precio combinado con formas de financiamiento disponibles
para MYPES.

Certificado: Esta certificacion deberia apuntar a ser validada o avalada por organismos autorizados y
especializados en certificaciones. Con el objetivo de jerarquizar el “sello” otorgado por el CTMA. De esa
manera se podria cumplir efectivamente con el fin que persigue un certificado de esta indole.

Conclusion

Se recomienda continuar profundizando en las caracteristicas de contenido, alcance, costo y
participantes del potencial Sello. Se trata de una iniciativa en la que es vital la amplia participacion
de talleristas de diferentes caracteristicas para lograr mayor involucramiento y aceptacion del mismo.

8 Mas informacién: https://es.ase.com/about-ase
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23. Grupo de compras de repuestos y equipos
Descripcion
Antecedentes - Situacion actual - objetivo

Articular entre los talleres asociados a CTMA para generar un mecanismo centralizado de compras de
repuestos y equipos, de modo de lograr mejores precios y acceso a equipamiento, lo que de otra manera
no seria posible para talleres de pequefio porte. Las compras de insumos para el trabajo (herramientas,
equipos, licencias) se realizarian de manera mas eficiente, debido a la obtencidén de mejores condiciones
por compras de mayor volumen. En el caso de importaciones, permite que empresas que no lograrian
importar por su tamano y capacidad para hacerlo, puedan hacerlo.

El objetivo seria lograr mayor rentabilidad, mejores acuerdos con fabricantes o casas de repuestos,
mayor control sobre la disponibilidad de los insumos, entre otros.

Se informa que existe un caso de éxito implementado por la Institucion entre los afios 2008-2010
principalmente en el rubro Chapa y Pintura, aunque participaron algunos talleres de Mecanica. En el
marco de haber firmado la renovacidén de un convenio con la aseguradora estatal (BSE) los talleres eran
categorizados segun su infraestructura, lo cual actualmente esta vigente sin convenio. Esto impulso a
un grupo importante de talleres a renovar parte de sus herramientas, para lo cual se licitd la compra de:
Auto elevadores de vehiculos y soldadura tipo MIG. También plataformas de estiramiento de carroceria,
pero en este caso las ofertas no eran comparables. Fue una oferta sin minimo de compray el pago de
la herramienta estuvo a cargo de cada taller, siendo el gestor del proceso el CTMA. En ese momento la
empresa que ofertd el mejor precio vendié 17 soldadoras MIG y aproximadamente 11 Auto elevadores.
Segun lo que informo la misma a la Institucion.

Acciones para prefactibilidad

Para analizar la prefactibilidad, se organizd un taller donde participaron talleres representantes de la
directiva y otros asociados. En el encuentro se trabajo a partir de dinamica de grupos de trabajo. Cada
grupo estuvo compuesto por representantes (Titular o Director) de Talleres Mecanicos Chapa y Pintura.
Con un tiempo aproximado de 15 minutos para discusion y propuesta sobre las preguntas efectuadas.
Devolucion de informe por grupo.

Cada grupo respondié las siguientes preguntas:

» ;Qué productos deberia trabajar el grupo de compras?

» ;Cual deberia ser el origen de los productos a comprar, importados o nacionales?

» ;Quién deberia seleccionar los productos? Condiciones para seleccionar una oferta

» ¢Cémo deberia ser el financiamiento de dichos productos? Condiciones de pago. Fondo comun. Garantias.
» :Qué ventajas tiene esta forma de compra?

» :Qué desventajas tiene esta forma de compra?

» ;Quién deberia hacer la gestion de las compras?

» ;Qué requisitos deberian cumplir los interesados en participar del grupo de compras?

» ¢Participarias de este grupo de compras? (aunque fueran de otro proveedor)

Se identificaron dos rubros principales en los que aplicaria el Grupo de Compras:

1. Herramientas e insumos para el taller

2.Insumos genéricos para la reparacién y mantenimiento de vehiculos (por ejemplo aceite, lamparas)
La gestién del Grupo de Compras la deberia realizar la Institucion (CTMA).

No hay posicion unanime en cuanto al mecanismo financiero del Grupo de Compras, identificandose
dos posiciones diferentes:

1. CTMA responsable financiero del Grupo (cobro a talleres y pago a oferentes o proveedores)

2. Cada taller es responsable del pago al Proveedor.
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Resultado

La accién fue validada. No se recibieron negativas a la misma. Por el contrario, se obtuvieron pareceres
positivos para su aplicacion en el sector. Con matices principalmente en cuanto al Alcance de los
Grupos de Compras.

Si bien hubo buena recepcién y todos los participantes concuerdan en su utilidad, las propuestas
carecen de contenido claro para su aplicacién y puesta en funcionamiento. Sin embargo, y si bien fue
un hecho puntual, la Institucion cuenta en su historia reciente con un caso de éxito ya implementado.

Viabilidad financiera: Del relevamiento se descarta en principio la aportacion a un fondo comun para
la adquisicidon de los insumos/repuestos. Es poco viable estatutariamente que la Institucion asuma la
responsabilidad financiera en nombre de los talleres participantes. Por lo que la viabilidad financiera
del Grupo de Compras reside en que cada uno de los participantes se haga cargo de la cuota parte
que le corresponda en cada insumo / repuesto adquirido. En este sentido es una oportunidad para la
Institucion colaborar en que los talleres socios tengan mejores condiciones de financiacion para este fin.

Insumos / repuestos a incluir en los Grupos de Compras: En una primera etapa los insumos / repuestos
a adquirir no deberian ser de urgente necesidad. Tampoco comenzar con insumos / repuestos para los
vehiculos que reparan, aunque sean genéricos, dado que la negociacion, en la mayoria de los casos,
serd con actuales proveedores de los integrantes del Grupo de Compras. Se sugiere comenzar con
herramientas y equipamiento para los talleres, con proveedores con los cuales la relacion es puntual
o esporadica. En segundo término, con los mencionados anteriormente como genéricos para vehiculos
(lubricantes, lamparas, otros).

Gestiéon de los Grupos de Compras: EL CTMA deberia contar con soporte adecuado y disponibilidad
operativa para gestionar cada Grupo de Compras, dado que hay unanimidad en la idoneidad para la
gestion de estos.

Rol del CTMA: Ademas de la gestion de los Grupos de Compras, otro rol principal de la Institucion para
asegurar el éxito de esta linea de accion deberia ser la representacion seria y responsable antes los
oferentes o proveedores, asegurando que sus representados se comporten en cada grupo con la ética
empresarial adecuada y exigiendo las garantias necesarias para ello.

Perfil Grupo de Compras: Dentro de las ofertas comerciales conocidas para los grupos de compra en
los mercados, del relevamiento surge que las opciones que sumarian mas adeptos a participar deberian
ser por ejemplo:

» Descuento directo en insumo / repuesto
» Promociones por tiempo limitado
» Recibir mas del insumo / repuesto por el mismo precio

Con un grupo de compras mas maduro y con experiencias exitosas, a mediano plazo, se podrian recibir
propuestas como:

» Sumar otros insumos / repuestos para complementar lo ya adquirido
» Cupones o codigos de canje por otros insumos / repuestos
» Acuerdo de donacidn u obsequio directo con la compra de determinados insumos / repuestos

» Recibir determinadarecompensau obsequio (pudiendo ser un insumo / repuesto) luego de determinada
cantidad de compras de insumos / repuestos

Conclusioén

Se recomienda continuar profundizando en el grupo de compras, cuidando el vinculo con otros sectores
cercanos que podrian verse afectados por este proyecto, como ser el de repuestos. Seria conveniente,
ademas, evaluar la conformacion de una Red de empresas que puedan tener, ademas, otros objetivos
de proyeccion y desarrollo, ademas del Grupo de Compras. Dicha Red podria enmarcarse dentro de
programas promovidos por ANDE.
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I 6 Hoja de ruta sectorial

A continuacién se presentan las acciones de alto nivel asociadas a cada iniciativa validada:

Iniciativa:

11. Disponibilidad de perfiles en el mercado en cuanto a personas con formacion e interés
en el trabajo de taller

Acciones:
» Definir y conformar un equipo de trabajo de CTMA.

» Continuar explorando alternativas de formacion dual.

» Relevar el interés real de participacion de talleristas en el proyecto, es decir la intencién real de
incorporar estudiantes a sus equipos de trabajo.

» Definir la institucién con la que se trabajara.

» Elaborar un acuerdo de trabajo, que incluya entre otros, responsabilidades en el registro, gestién
y tratamiento de informaciéon de los postulantes y talleres, contrato laboral de las pasantias,
criterios para designacion de estudiantes a cada taller.

» Acercamiento al MTSS para la obtencion de beneficios en aportes laborales en estudiantes o
pasantes que formen parte del programa.

» Comunicar sobre el proyecto a los talleres y estudiantes.

» Captacion de interesados en participar del programa.

» Desarrollo del programa.

» Monitoreo y seguimiento de satisfaccion de participantes (talleres y estudiantes)

» Realizacion de ajustes a la propuesta y acuerdo de trabajo, segun los resultados de la primera
experiencia.

Plazo estimado: 9 meses para implementar el proyecto

Iniciativa:

18. Sistema de gestion de convenios de flota

Acciones:
» Definir y conformar un equipo de trabajo de CTMA.

» Revisar oportunidades de mejora al sistema de flotas actual identificadas en el presente
documento.

» Definir acciones tendientes a incorporar ajustes a cada una.

» Incorporar nuevos acuerdos de mantenimiento de flotas con organismos del estado y empresas
privadas.

» Comunicar y captar talleres que formen parte del sistema.

Plazo estimado: 9 meses para implementar el proyecto
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Iniciativa:

19. Negociacion de tasas blandas con instituciones financieras

Acciones:
» Establecer contacto institucional con ANDE.

» Definir quién ocupara el rol de nexo entre los talleres y las instituciones financieras.

» Capacitarse en las herramientas.

» Realizar acercamiento a las instituciones financieras.

» Comunicar y promover las herramientas hacia asociados y otras empresas no socias del sector.
» Capacitar en referencia a los instrumentos y requisitos de presentacion de informacion.

» Acompalfar y realizar un seguimiento sobre las empresas que postulen a las lineas de crédito
y los resultados.

» Registrar informacion que sirva de base para la gestién del proyecto y como promocion para
nuevas empresas interesadas en postular

Plazo estimado: 6 meses para implementar el proyecto

Iniciativa:
22. Gestion de Sello CTMA (certificado de calidad de procesos)

Acciones:
» Definir y conformar un equipo de trabajo de CTMA.

» Establecer el o los procesos que evaluara el sello.
» Definir aliados que aporten su experiencia y conocimientos en el desarrollo de procesos de calidad.
» Desarrollar los requisitos del sello:

- Definicién de los procesos, requisitos de recursos materiales, actividades, responsables en
cada empresa

- Definicién de formatos y registros asociados al proceso

- Definicién de proceso de certificacion: roles, responsables, plazo del proceso hasta lograr
el certificado, requisitos para postular, inversion o costos, plazo de validez del certificado,
proceso de postulacién, proceso de renovacion

- Definir perfiles y seleccionar auditores

» Evaluar la validacion o aval del sello por organismos autorizados y especializados en
certificaciones

» Definir una estrategia de comunicacion.
» Ejecutar la estrategia de comunicacion y captar empresas candidatas al sello

» Comunicar e informar al mercado en general sobre la existencia de dicho sello

Plazo estimado: 12 meses para implementar el proyecto
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Iniciativa:

23. Grupo de compras de repuestos y equipos

Acciones:
» Definir y conformar un equipo de trabajo de CTMA.

» Definir requisitos que deben cumplir los talleres para participar del grupo (socio del CTMA o
no, documentos e informacion)

» Establecer criterios de seleccion de las empresas

» Difundir sobre la existencia del grupo para la captacién de interesados.

» Evaluar la formacion de una red de empresas, aprovechando programas de ANDE.
» Conformar el grupo de compras y establecer reglas de funcionamiento.

» Definir articulos a adquirir.

» Relevar alternativas de proveedores locales e internacionales, si corresponde.

» Generar contacto y representacion del grupo ante proveedores. Elaboracion y firma de
contratos.

» Definir proceso de compra, financiamiento de las mismas, proceso de gestion y logistica de
los productos comprados.

Plazo estimado: 10 meses para implementar el proyecto

Cabe sefialar que todas las acciones se estima seran lideradas por el CTMA y, por tanto, previo
a comenzar a desarrollarlas es importante contar con la aprobacion de su directiva, asi como

la comunicacion y promocion hacia los socios y el sector en general por parte de la secretaria

ejecutiva.

Adicionalmente, la estimacién del plazo considera cada iniciativa de forma individual, por lo cual
no solo es posible que se modifique en el momento de elaborar cada plan de proyecto, sino
también si se implementa mas de una iniciativa en paralelo que demande recursos humanos,
temporales y materiales.

CENTRO DE TALLERES MECANICOS DE AUTOMOVILES

44



7 ANexos

71 Anexo | — Pautas de entrevistas y encuesta

711 Pauta preguntas para propietarios de talleres

1. LA EMPRESA
Nombre y apellido de propietario o los propietarios

Nombre del taller
Tipo societario

Fecha de fundacién
Historia de la empresa

Servicios que ofrece

2. SECTOR - MACRO ENTORNO
21 Contexto del sector: ¢Como se clasifican los talleres? (dar ejemplos: segun tamafio de
empleados, volumen de servicios, facturacion).

2.2;Cuales son las caracteristicas del entorno actual del sector talleres (tanto mecanicos como
de chapa y pintura)? En este sentido, mencionar aspectos: tecnoldgicos, politicos, legales
(habilitaciones, disposicion final de residuos, normativas estatales y municipales como ser, el
permiso para poner un taller en ciudad), econémicos (impuestos, tasa de empleo, tipo de cambio),
ecolégicos (disposicion de residuos, otros) y culturales que afectan a todo el sector.

2.3 Profundizar en los aspectos tecnolégicos posiblemente mencionados en la pregunta anteriory
consultar sobre problemas y desafios de nuevas tecnologias y como se prepara para afrontarlos.

2.4 Existen lineas de crédito o acceso a financiamiento para el sector? Cuales?

2.5 Cuales son los principales procesos del taller? Con qué actores externos interaccionan esos
procesos? Cual es la relacién de poder con respecto al taller de cada uno de esos actores? (si
tienen mas poder que los talleres entonces fijan las condiciones de la relacion: precios, plazos,
productos, garantias, etc.)

2.4 ;Cuales son las principales oportunidades que surgen de las caracteristicas del entorno actual
del sector? Consultar también: ¢cdmo seria posible aprovecharlas? ;Qué necesitaria el sectory,
particularmente su taller?

2.5 ¢Cuales son las principales amenazas que surgen de las caracteristicas del entorno actual del
sector? Consultar también: ¢cdmo seria posible evitarlas o mitigarlas? ¢Qué necesitaria el sector
y, particularmente su taller?

2.6 ¢Conoce los convenios del CTMA con UTE y el Ministerio del Interior? ¢Que opinién tiene de
estos convenios en particular?;Cuenta con recomendaciones para un mejor desempefio de ellos?

3. SECTOR - MICRO ENTORNO

3.1 Acerca de lo principales competidores, ¢Quiénes son? ¢Cuales son las ventajas competitivas
de éstos? ¢Cual es el diferencial del taller? (indagar el motivo de eleccion por parte del cliente del
taller frente a otras propuestas).

3.2 Sobre las caracteristicas del mercado: ¢como es el proceso de eleccion del taller por parte del
cliente, quién es el tomador de decision, ¢Qué valoran los clientes al momento de elegir un taller?
¢Coémo fija los precios de cada uno de los servicios que ofrece?
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3.3 Relacionamiento con otros actores (indagar con aseguradoras, proveedores repuestos, etc)

3.4 ;Cuales son los factores clave de éxito de los talleres mecanicos? (Es decir, aquellas cosas
que tenemos que hacer bien o tener como para estar en el mercado)?

3.5 ¢Cuales son los principales perfiles que trabajan en los talleres? ¢Donde se forman esos
perfiles? ¢Donde se encuentran en el momento de querer contratar a alguien?

3.6 ¢Cual es la inversion inicial que se requeriria para montar un taller? ¢y el capital de giro
necesario?

4. GESTION
41 Si tiene indicadores, consultar cuales son y sus resultados. Si no tienen, indagar el motivo de
no tenerlos. De todas formas, mencionar los siguientes indicadores:

Indicadores de actividad: Paso vehicular/ horas para vender/ cantidad de empleados/ metros
cuadrados del taller.

Indicadores de personal: cantidad de personas que trabajan en el taller, roles, situacién de
contratacion (formal o informal), nivel de gestién (incorporacion de sistemas, iso 9001, otros),
capacitacion del personal y del duefo, rotacién de personal, nivel salarial.

indicadores sobre los clientes: principales servicios, tipo de clientes y de todo su contribucion a
la rentabilidad, fidelidad o lealtad de los clientes.

Indicadores financieros: centro de costos, estados financieros, rentabilidad, ventas, principales
costos. Nivel de inversién: destino de inversiones y monto

4.2 ;Cuales son sus canales de venta? (sucursal, redes sociales, web, indagar los medios mediante
los cuales las personas conocen la existencia del taler)

4.3 ;Por qué medio llegan los clientes a su taller? (recomendacién de familiar o amigo, web,
promocion en revistas, seguro, etc.)

4.4 En caso que el taller tenga area de taller, venta de vehiculos usados y/o venta de vehiculos nuevos
¢Cual es el vinculo entre taller y ventas? Especialmente, como se fijan los precios de cada servicio y
si existe precio de transferencia entre areas para no afectar las rentabilidades de cada una.

4.5 ;Se genera upselling? Esto es, cuando se recibe un vehiculo, se realiza un chequeo de los
aspectos a arreglar y se comparte con el cliente como para generar venta de otro servicio?

4.6 ¢Qué tipo de decisiones toma la Direccion? ¢en qué informaciéon se basa? (indagar la
responsabilidad de la Direccidon en la situacion actual del taller)

5. ANALISIS INTERNO
5.1 ¢Cuales fueron los principales cambios que atravesd su empresa de aca a 5 aflos para atras?

5.2 ¢Cuales son las principales fortlezas del taller (recursos humanos -capacitacion personal y
duefio-, financieros, materiales, clientes, imagen, procesos -por ejemplo stock), aquellas que lo
hacen sentir preparado para los desafios que se han mencionado?

5.3 ¢Cuales son las principales debilidades del taller (recursos humanos -capacitacion personal
y dueio-, financieros, materiales, clientes, imagen, procesos -por ejemplo stock), aquellas que
entiende deben mejorar para no verse afectado por las amenazas del entorno? ;Coémo cree que
debe solucionarlas o mejorarlas?

5.4 ;Como se visualiza de aca a 5 aflos? Indagar sobre el plan a futuro, sucesién del negocio.
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7.1.2 Pauta preguntas para actores

1. LA EMPRESA/ASOCIACION
Nombre y apellido del entrevistado

Nombre de la empresa o asociaciéon

Fecha de fundacién

Servicios que ofrece

Cantidad de asociados o empresas vinculadas

Cantidad de empresas del sector en general (no so6lo las que son socias)

2. EL SECTOR
21 Contexto del sector: Por qué empresas esta conformado? Cémo puede clasificarlas (por
ejemplo, por tamafo, por propuesta de valor, etc=?

2.2;Cuales son las caracteristicas del entorno actual del sector que representa? En este sentido,
mencionar aspectos: tecnolégicos, politicos, legales (habilitaciones, disposicion final de residuos,
normativas estatales y municipales como ser, el permiso para poner un taller en ciudad),
econdémicos (impuestos, tasa de empleo, tipo de cambio), ecoldgicos (disposicion de residuos,
otros) y culturales que afectan a todo el sector.

2.3. ¢Cuales elvinculo del sectory empresas que representa con el sector de talleres (de mecanica
y de chapa y pintura). Indagar si es diferente segun se trate de un service oficial, representante
de marca, etc.

2.4 ;Cuales son las principales oportunidades que entiende tiene su sector? algunas de estas
oportunidades o a partir de estas, entiende que existen oportunidades para el sector de talleres
vinculado con su sector? (que surgen de las caracteristicas del entorno actual) Consultar también:
¢coémo seria posible que los talleres puedan aprovecharlas? ¢Qué necesitarian los talleres? o bien
indagar el motivo por el cual aun no se han aprovechado esa o esas oportunidades.

2.5 ¢Cuales son las principales amenazas que entiende tienen en su sector? algunas de estas
amenazas o a partir de estas, entiende que existen amenazas o riesgos para el sector de talleres
vinculado con su sector? (que surgen de las caracteristicas del entorno actual) Consultar también:
¢como seria posible evitarlas o mitigarlas?

3. SECTOR - MICRO ENTORNO

31 Qué y quién define para las empresas de su sector, los servicios, comisiones, beneficios,
condiciones para que estas empresas se vinculen con los talleres?

3.2 Qué le parece fundamental que tenga que tener/ ofrecer los talleres mecanicos y de chapay
pintura para poder ser competitivo al dia de hoy?

4. PROYECCION

41 ¢Cuales fueron los principales cambios que ha visualizado en su sector y en el sector de los
talleres (o en su vinculo con éstos) en los ultimos 5 afios?

4.2 ;Cuales entiende que son sus principales desafios en los préximos 5-10? Indagar si tiene ideas
de como abordar esos desafios (hacerla si no se respondid antes)
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71.3 Pauta para encuesta a talleres

1
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24

Ubicaciéon de la empresa

¢Qué servicios ofrece en su empresa?

¢Tamanfo del taller (cantidad de empleados)?

Cantidad de personal técnico - operativo

Cantidad de personal administrativo

Cantidad de mujeres empleadas en el taller

Cantidad de personal extranjero contratado

Perfil educativo promedio del personal que conforma el Taller

Clasificar por oportunidad y amenaza para su NEGOCIO [Tecnologias (equipamientos,
informacion técnica de vehiculos, herramientas de trabajo, sistemas informaticos, etc)]

Clasificar por oportunidad y amenaza para su NEGOCIO [Politicos / legales (habilitaciones,
disposicion final de residuos, normativas)]

Clasificar por oportunidad y amenaza para su NEGOCIO [Econdmicos (impuestos,
competencia desleal, “semi informalidad” de algunas empresas del sector, tasa de empleo,
tipo de cambio, elevados costos de inversiones)]

Clasificar por oportunidad y amenaza para su NEGOCIO [Ecolégicos (impacto
medioambiente, gestion de residuos, contacto con comunidad, etc)]

Clasificar por oportunidad y amenaza para su NEGOCIO [Comportamientos del mercado
(aumento del parque automotor, parque automotor envejecido, requisitos de clientes,
formas de compra, tiempos del servicios, etc)]

Clasificar por oportunidad y amenaza para su NEGOCIO [Recursos Humanos (nivel de
conocimiento del personal, retencion del personal, productividad del personal)]

Detallar o comentar los dos principales aspectos clasificados como oportunidad o amenaza
en la pregunta anterior.

¢Qué necesita su negocio para enfrentar las oportunidades del entorno?
¢Qué necesita su negocio para para enfrentar las amenazas del entorno?
¢Por qué lo eligen sus clientes? (marque el principal motivo)

Ordene de mayor a menor segun el grado de importancia que tiene cada actor para su
negocio (en grilla que va de No importante a Muy importante) [Aseguradoras]

Ordene de mayor a menor segun el grado de importancia que tiene cada actor para su
negocio (en grilla que va de No importante a Muy importante) [Proveedores de repuestos]

“Ordene de mayor a menor segun el grado de importancia que tiene cada actor para su
negocio (en grilla que va de No importante a Muy importante) [CTMA]”

Ordene de mayor a menor segun el grado de importancia que tiene cada actor para su
negocio (en grilla que va de No importante a Muy importante) [Asociaciones de otros
sectores, como Repuestos, Neumaticos, Concesionarios, entre otros]

Ordene de mayor a menor segun el grado de importancia que tiene cada actor para
su negocio (en grilla que va de No importante a Muy importante) [Instituciones de
capacitacion]

“Ordene de mayor a menor segun el grado de importancia que tiene cada actor para su negocio
(en grilla que va de No importante a Muy importante) [Proveedores de sistemas informaticos]”
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Ordene de mayor a menor segun el grado de importancia que tiene cada actor para su negocio
(en grilla que va de No importante a Muy importante) [Marcas]

Ordene de mayor a menor segun el grado de importancia que tiene cada actor para su negocio
(en grilla que va de No importante a Muy importante) [Organismos y empresas estatales
(como Ministerio del Interior, UTE, etc.)]

“:Haimplementado alguno de estos indicadores o herramientas para la gestion en su negocio?
[Paso vehicular (cantidad de vehiculos atendidos)]”

“:Haimplementado alguno de estos indicadores o herramientas para la gestion en su negocio?
[Horas vendidas]”

“.Haimplementado alguno de estos indicadores o herramientas para la gestidén en su negocio?
[Cantidad de empleados]”

“sHaimplementado alguno de estos indicadores o herramientas para la gestion en su negocio?
[Puestos de trabajo]”

¢Ha implementado alguno de estos indicadores o herramientas para la gestion en su negocio?
[Costo hora]

¢Ha implementado alguno de estos indicadores o herramientas para la gestidén en su negocio?
[Cantidad de personal contratado formalmente]

¢Ha implementado alguno de estos indicadores o herramientas para la gestion en su negocio?
[Salario promedio de su personal]

¢Ha implementado alguno de estos indicadores o herramientas para la gestién en su negocio?
[incorporacion de sistemas informaticos]

“sHa implementado alguno de estos indicadores o herramientas para la gestion en su negocio?
[ISO 9001, otros similares]”

¢Ha implementado alguno de estos indicadores o herramientas para la gestion en su negocio?
[Capacitacion del personal]

¢Ha implementado alguno de estos indicadores o herramientas para la gestién en su negocio?
[Capacitacion del dueio]

¢Ha implementado alguno de estos indicadores o herramientas para la gestion en su negocio?
[Tasa de Rotacion de personal]

En caso de haber marcado contar con informacion en la pregunta anterior, indique el ultimo
valor disponible estimandolo en una base mensual, cuando corresponda. Por ejemplo ingresar
de esta manera: Horas vendidas 100 mensuales, Capacitacién 5 horas mensuales, etc.

¢Cuenta con informacién actualizada de alguno de estos indicadores financieros? [Centro de
costos]

¢Cuenta con informacion actualizada de alguno de estos indicadores financieros? [Estados
financieros]

“:sCuenta con informacién actualizada de alguno de estos indicadores financieros? [% costos
en mano de obra]”

¢Cuenta con informacion actualizada de alguno de estos indicadores financieros? [% costos
impositivos]

“:.Cuenta con informacion actualizada de alguno de estos indicadores financieros? [Nivel de
inversion]”

“:sCuenta con informacién actualizada de alguno de estos indicadores financieros? [% costos
fijos (luz, agua, telefono, internet)]”
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¢Cuenta con informacidén actualizada de alguno de estos indicadores financieros? [% alquiler
en el total de los costos]

En caso de haber marcado contar con informacion en la pregunta anterior, indique el ultimo
valor disponible.

¢Por qué medio llegan los clientes a su taller?

¢Cuales son las principales fortalezas del taller? (aquellas que lo hacen sentir preparado para
los desafios que se han mencionado... ;qué es lo que hacemos bien?)

¢Cuales son las principales debilidades del taller que entiende deben mejorar para no verse
afectado por las amenazas del entorno?

¢Como selecciona a su personal?
¢El rubro de actividad de su empresa se ha visto afectado por la informalidad?

Si respondié “si” a la pregunta anterior: ¢Cual seria la principal causa de que se de dicha
informalidad?

Actualmente, ¢su empresa tiene deudas con proveedores o instituciones financieras?
¢Cual es su pincipal fuente de financiamiento hoy en dia?
¢Tiene dificultades para acceder al financiamiento?

¢Tiene dificultades para acceder a capacitacion y formacion (tanto para Ud. como para el
personal?

¢Tiene dificultades para acceder a herramientas de trabajo?
¢Tiene dificultades para acceder a manuales de reparaciéon?

¢Considera que la importacion directa, a través de un grupo que Ud. también integre, le
facilitaria el acceso al equipamiento?

¢Conoce los convenios del CTMA con distintas empresas y organismos?
La rentabilidad de su taller, le permite reinvertir en:
¢Cuanto capital estima que se requiere para abrir un taller mecanico mediano?

¢Cuanto capital estima que se requiere invertir por aflo para mantener actualizado su taller
(herramientas, capacitacién, equipamiento, etc)?

CENTRO DE TALLERES MECANICOS DE AUTOMOVILES
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7.2 Anexo Il - Indicadores relevantes para el sector

Indicadores basicos

Volumen total de reparaciones de vehiculos

Descripcion

Elvolumen total de reparaciones de vehiculos se refiere al niUmero de vehiculos
que han sido objeto de servicios o reparaciones en un periodo de tiempo
determinado, que conllevan la creacién, realizacion y facturacion de un pedido
de reparacion. Si dentro de un periodo de tiempo determinado hay mas de un
pedido de reparacién referido al mismo vehiculo (por ej. garantia y cortesia),
computara como una sola reparacion de vehiculo. Un volumen de reparaciones
alto aumenta la facturacion. Pero no olvide que el volumen de reparaciones de
vehiculos debe ajustarse en todo momento a la capacidad disponible del taller

Alternativas para una evolucion positiva de los KPI

* Mejor uso posible de las capacidades existentes del taller.
» Optimizacion de la planificacion de citas y recursos.

» Piezas de repuesto y servicios orientados al cliente.

* Empleados cualificados y motivados.

» Organizacién del taller y estructura del personal.

« Captacion de clientes nuevos y perdidos.

Indicadores basicos

Eficiencia (nivel de rendimiento)

Descripcion

La eficiencia indica en qué medida los técnicos superan o no consumen el
tiempo estandar.

- Horas facturadas = Total de horas cliente, internas y horas dedicadas a
garantia y fondo de comercio facturadas en un periodo de tiempo determinado.
- Horas productivas = Total de horas firmadas/registradas como productivas en
las hojas de produccién o en el sistema de registro de tiempos en un periodo
de tiempo determinado:

No se incluyen las horas contratadas externamente para las que se remiten
cargos (trabajo subcontratado)

Alternativas para una evolucion positiva de los KPI

» Correcto registro de tiempos.

* Empleados altamente cualificados y productivos.

» Tiempos de espera reducidos en el mostrador de piezas de repuesto.
 Calidad de los pedidos de reparacion.

* Planificacién de los pedidos. ¢ Sistemas de incentivos y recompensas.

CENTRO DE TALLERES MECANICOS DE AUTOMOVILES

Valor recomendado

Formula

Valor recomendado

100% - 120%

Formula

Horas facturadas/
Horas productivas
= Eficiencia
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Indicadores basicos

Productividad

Descripcion

La productividad indica el ratio de horas productivas en relacion con las horas
de presencia de todos los empleados productivos en un periodo de tiempo
determinado.

- Horas productivas = Total de horas firmadas/registradas como productivas
en las hojas de produccién o en el sistema de registro horario en un periodo
de tiempo determinado.

- Horas de presencia = horas transcurridas desde el inicio del trabajo (segun
registro de tiempos) hasta su finalizacidén (segun registro de tiempos) menos
los descansos efectivamente realizados para todos los empleados productivos.
Los especialistas del taller solo seran productivos si hay trabajo suficiente. Por
lo tanto, es importante establecer de antemano la capacidad que se requiere.
La experiencia nos dice que los Asesores de Servicio estan ocupados con
solicitudes de clientes sobre todo por la mafana. Por tanto, procure dejar
tiempo suficiente entre cita y cita.

Alternativas para una evolucion positiva de los KPI

* Planificacién de citas y capacidad del taller.

* Procedimientos y procesos.

» Correcto registro de tiempos.

 Organizacion del taller.

» Ratio de Asesores de Servicio en relacion con los empleados productivos.
* Modelos de horarios de trabajo.

Indicadores basicos

Efectividad

Descripcion

La efectividad se refiere al ratio de las horas facturadas (cifra de negocio) en
relacion con las horas de presenciales (costes).

- Horas facturadas = Total de horas cliente, internas y horas dedicadas a
garantiay fondo de comercio facturadas en un periodo de tiempo determinado.
- Horas productivas = horas transcurridas desde el inicio del trabajo (segun
registro de tiempos) hasta su finalizacidén (segun registro de tiempos) menos
los descansos efectivamente realizados de todos los empleados productivos.
No se incluyen las horas contratadas externamente para las que se remiten
cargos (trabajo subcontratado).

Alternativas para una evolucion positiva de los KPI

» Comprobaciones regulares de los indicadores por parte de la persona responsable.
* Modelos de horarios de trabajo adecuados e intervalos adecuados entre citas.
» Técnicos debidamente cualificados.

» Control de la calidad.

« Comunicacion de los resultados a todos los empleados.

* Comprobaciones de calidad de los pedidos de reparacion.

* Documentacion y aceptacion del cliente en caso de ampliaciones de pedidos.
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Valor recomendado

85% - 92%

Formula

Horas productivas/
Horas de presencia
= Productividad

Valor recomendado

85% - 110%

Formula
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Indicadores basicos

Facturacion media de recambios por paso de vehiculos por taller

Descripcion

La facturacion media en piezas de repuesto sobre el volumen total de
reparaciones de vehiculos se refiere a la cantidad de piezas de repuesto
vendidas (valor en €) por cada vehiculo procesado en el taller en un periodo de
tiempo determinado.

El trabajo subcontratado no se incluye en la facturaciéon en piezas de repuesto.
Si lo que quiere es vender mas piezas de repuesto, deberia adaptar todos sus
productos de servicio y piezas de repuesto a las necesidades de sus clientes
tanto en términos de precio como de atractivo. En este punto, es importante
que el ratio mano de obra/pieza se ajuste a las condiciones generales del
mercado.

Alternativas para una evolucion positiva de los KPI

» Amplio alcance del servicio.

* Alta calidad de los pedidos de reparacion.

* Planificacién coordinada de citas.

« Satisfaccion del cliente.

 Estructura y fijacién de precios.

« Aumentar el servicio de consultoria de los empleados de servicio.

Indicadores basicos

Facturacion total del taller por paso de vehiculo

Descripcion

La facturacion total del taller (total vendido en piezas de repuesto y mano de
obra) sobre el total de reparaciones de vehiculos establece la relacion entre la
facturacion total del taller y la reparacion de vehiculos en un periodo de tiempo
determinado.

El trabajo subcontratado no se incluye en la facturacion total en piezas de
repuesto y mano de obra.

Un servicio orientado al cliente, combinado con un marketing especifico dirigido
a clientes nuevos, existentes y antiguos, conduce a garantizar y aumentar la
facturacién del taller.

Alternativas para una evolucion positiva de los KPI

* Servicio de recepcidn interactivo.

* Alta calidad de los pedidos de reparacion.

* Planificacién coordinada de citas.

» Contratos de servicio.

« Satisfaccion del cliente.

« Documentacion y aceptacion del cliente en caso de ampliaciones de pedidos.
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Valor recomendado

Formula

Facturacion de
recambios de taller/
Paso total de
vehiculos

Valor recomendado

Formula

Mano de obra de
taller
+ recambios de
taller/
Paso total de
vehiculos
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Indicadores basicos

Horas vendidas por paso de vehiculos

Descripcion

Valor recomendado

El indicador horas vendidas por paso de vehiculos describe la relacién entre
el numero total de horas a cliente, horas internas y horas registradas como
garantia y deferencia en las facturas, dentro de un cierto periodo de tiempo y

el paso total de vehiculos dentro del mismo periodo de tiempo.
Alternativas para una evolucion positiva de los KPI

* Amplia oferta de prestaciones.

* Recepcidn interactiva con cliente.

* Facilidad de expresion de los Asesores de Servicio.
« Garantizar la calidad de la confeccion de la orden.

* Planificacién coordinada de citas.

» Buena disposicion de recambios.

* Alto nivel de servicio en el mostrador de recambios.
« Satisfaccion del cliente.

* Integracion coherente del cliente en los procesos de recepciéon activa.
* Ampliaciones de trabajo.

* Reparacion frente a sustitucion

Indicadores basicos

Nivel de servicio

Descripcion

El nivel de servicio nos indica el porcentaje de pedidos de clientes o
de ventas que pueden servirse inmediatamente desde el almacén. Se
trata de un indicador que permite establecer un surtido de piezas de
repuesto segun las

necesidades.

- Total de piezas de repuesto disponibles inmediatamente = total de
todas las ventas a clientes y talleres.

- Total de piezas de repuesto solicitadas = compras realizadas fuera
del sistema de planificacion de ventas (por ej., solicitadas mediante
pedidos urgentes).

Alternativas para una evolucion positiva de los KPI

» Garantizar que los procesos de reserva locales son correctos.
* Garantizar la existencia de procesos de pedidos adaptados y
uniformes.

« Orientacion hacia una tasa de aceptacion total ideal.

* Seleccion del surtido de productos segun las necesidades,
por ej., mediante la participacion en los suministros iniciales.
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Formula

Total horas vendidas
/ Paso total de
vehiculos

Valor recomendado

Formula

Nivel de servicio =
Total piezas de repuesto
disponibles
inmediatamente/
Total piezas de repuesto
solicitadas
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Indicadores basicos

Ratio de rotacion de inventario

Descripcion

Este indicador también se refiere al factor de rotacion de stock e indica
la frecuencia con la que se agota el stock medio, en términos de valor,
y se solicita su reposicion al almacén a lo largo de un afio. Cuanto mas
alta sea la tasa de rotacion,

menor sera el tiempo promedio de almacenamiento de las piezas de
repuesto y el capital inmovilizado. La tasa de rotacion es un indicador
importante para la economia de su almacén.

No pierda de vista los articulos con escaso movimiento. Si aumentan
en comparacion con el valor del flujo de salida de stock, el factor de
rotacion de inventarios empeorard. De salida a su stock con regularidad.
Asegurese también de que todas las piezas de repuesto solicitadas por
los clientes se sirven efectivamente.

Alternativas para una evolucion positiva de los KPI

 Solicitar piezas de repuesto en el taller solo previo pedido.

» Cooperacién entre el almacén y el taller: evite pedidos repetidos o
incorrectos.

» Aproveche la oferta de piezas de repuesto y devoluciones DIMS.

» Analisis periddicos del establecimiento.

» Acciones periodicas de desguace.

» Establecimiento de volumenes maximos de inventario.
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Valor recomendado

> 6,0

Formula

Ratio de rotacion
de inventarios =
Valor del flujo de salida de
stock en un periodo
determinado
(por €j. 12 meses) /
Valor del stock medio
en almacén
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