
-  Al realizar las preguntas correctas debiera entender la 
importancia que juega los distribuidores y el valor que tienen 
estos sobre el cliente final, por lo tanto debería preguntar por el 
precio que paga el distribuidor a nuestra empresa y el que pagan 
los distribuidores de la competencia por el mismo producto de 
estas. Además debiera entender que factores afectan los costos 
de estos (gasolina)

Información para compartir

Caso 3: Fabricante de autos de lujo

Contexto

Un fabricante de autos de lujo alemán quiere hacer crecer su 
negocio  y  está  pensando  en  empezar a vender autos en 
Paraguay. El GDP de Paraguay crece anualmente un 5% al año

Actualmente hay un solo player en el mercado de autos de lujo 
en Paraguay, que es Mercedes-Company. Mercedes ha estado 
en el mercado los últimos 10 años

Preguntas

El CEO de la compañía quiere saber si en el caso de entrar en 
el mercado nuevo pueden lograr un break even en 3 años. ¿Es 
posible?

-  Mercedes-Company importó y vendió 10.000 autos en este mercado en los 
últimos 10 años y tiene su propio distribuidor en Paraguay 

-  Hay 1.000 nuevos compradores cada año
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-  Dueños actuales reemplazan sus autos cada 10 años (el entrevistado 
debería calcular cuántos autos son vendidos a los dueños existentes - 
1000 por año, y por lo tanto el marketsize total son 2.000 autos nuevos)

-  Nosotros tendremos un 30% del market share (no entregar esta 
información inmediatamente)

-  El precio de cada auto es de $100.000 

-  La tasa de descuento es 0%

-   Se requiere una inversión inicial de $7 millones para entrar al mercado.

-  Existen    costos  variables por autos: Fabricación por $20.000, Transporte 
del 120% del costo de fabricación, Aduanas e impuestos del 95% del costo 
de fabricación y transporte y gasto administración por 12% de los costos 
anteriores combinados

Razonamiento

1.- ¿Cómo estimar el market share? Respuestas posibles:

-  Entender las necesidades de los clientes a través de una encuesta y 
estimar cómo podríamos cumplir con esas necesidades y cuánto mercado 
podríamos ganar

2.- ¿Cómo hacer el break even análisis?

-  Encontrar  un  Benchmark  (anteriormente nuestro cliente ya 
ha entrado a Vietnam y otros mercados similares a Paraguay y 
en promedio ha sido capaz de alcanzar un 30% de market share 
en cada uno de esos mercado)

-  Inversión inicial: $7 millones
-  Costo Variable por auto:
	 Fabricación: $20.000 
	 Transporte:  $24.000
	 Aduanas/impuestos: $41.800 
	 Gasto administración y venta: $10.296 
	 Total: $20M + $24M + $41.8 M + 10,2M = $96 M
	 Profit = 100M - 96M = 4M 

-  El costo variable por auto es aproximadamente $96.000/auto. 
Por lo tanto el profit por cada auto es de $4.000. Con 30% de 
market share el profit anual del cliente sería de $2.4 millones y 
el break even se daría en 3 años.

3.- ¿Potenciales Riesgos?

-  Supuestos podrían cambiar 

-   Paraguay  no es un país políticamente y económicamente 
estable, por lo tanto es un posible riesgo

-  Podrían haber otros entrantes

-  Mercedes-Company podría reaccionar:

-  Reduciendo precios  (pero  con  el  bajo  ingreso  las  
personas que acceden a bienes de lujo no serían sensibles 
al precio). Mercedes debería reducir a $96.000 o menos.
-  Mejorando sus servicios al cliente, en caso que sea uno de 
los factores diferenciadores de nuestro cliente 
-  Bloqueando algunos recursos laborales
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