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RESUMEN EJECUTIVO

El sector automotriz es un sector altamente competitivo, a pesar de la crisis mundial del COVID-
19, sigue desarrollando un crecimiento sostenible en el producto final, los vehiculos y en los
proveedores. La empresa Delta/Signal Corp. fue fundada en Ohio en el afio 1992 y desde su
creacion se destacd por su desarrollo en los diferentes aspectos de la elaboracion de autopartes,
haciendo un poco de todo para todos los tipos de clientes del sector, sin contar con una estrategia
definida. Luego de una década empieza a experimentar la caida de sus ventas debido a que no es
percibida como especialista por sus clientes. Es por ello que el afio 2017, la compafiia realiza
cambios drésticos para seguir siendo competitiva en el mercado, aplicando una estrategia genérica
definida y el Balanced Scorecard (BSC) como herramienta de medicion para los proximos afios
(periodo 2018-2021). Podemos concluir, que en esta etapa los resultados fueron mejores, sin
embargo, con limitaciones de maduracion del crecimiento en las ventas, entre otros, que no
permiten crear mayor valor para la compafiia. Por otro lado, se tiene a la empresa Tesla Motors,
una empresa que apuesta por la innovacién tecnoldgica sobre la base de la fabricacion y
comercializacion de autos eléctricos, la cual, de la mano de su actual duefio, Elon Musk, viene

experimentando un gran crecimiento en ventas a nivel mundial.

Sobre la base del contexto explicado previamente, en el presente trabajo se realizd un analisis
estratégico para la alianza estratégica Delta/Tesla. por el periodo 2022-2025. Luego de revisar
los diversos tipos de alianzas estratégicas, hemos optado por la alianza estratégica mediante
outsourcing, la cual se va a concretar mediante un contrato detallado sobre las condiciones de

proveedor para determinados productos que requieren los autos de Tesla.

La alianza con Tesla implica destinar recursos fisicos y humanos para la atencién de los
requerimientos de los dispositivos electrénicos solicitados, estos recursos se concretan como una
unidad de negocio independiente de las otras unidades de Delta Signal, por lo que se le brindara
exclusividad y el tratamiento serd de un proyecto acotado, que tendra una inversion inicial de
US$ 40 millones (utilizara la planta de México por estar mas cerca de California) y se proyecta

que pueda generar rendimientos a través del tiempo.

En este contexto, esta unidad estratégica atendera directamente a Tesla y sera objeto del analisis
del planeamiento estratégico de este trabajo y, por lo tanto, las otras unidades de Delta no entraran

en este andlisis.
En este documento se contemplaron los siguientes puntos:

e Los antecedentes de ambas compafiias, descripcion del negocio y una propuesta para una
nueva misién y vision basadas en la alianza estrategia
¢ Una evaluacion externa del macroentorno a través del Pestel y del microentorno con el

analisis de las cinco fuerzas de Porter



e Una evaluacion interna basada en la descripcion y analisis de la cadena de valor y un analisis

de los recursos y capacidades de ambas compafiias a través del andlisis VRIO

A partir de ello, elaboramos la matriz de iniciativas alineadas a las estrategias seleccionadas y
aterrizadas en los planes funcionales de marketing, operaciones, recursos humanos y
responsabilidad social empresarial que fueron desarrolladas para su implementacion siguiendo la
metodologia del balanced scorecard.

Las principales conclusiones obtenidas luego del analisis realizado es que la alianza Delta/Tesla
generara crecimiento y generacion de valor, aprovechando las condiciones favorables exgenas
del sector. Estos hechos se reflejan en los resultados financieros obtenidos en el periodo 2022-
2026, en donde se obtuvo un mayor crecimiento del ROE (return on equity), de las ganancias por

accion y del VPN (valor presente neto).
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INTRODUCCION

En 1992 se fundd la empresa Delta Signal con sede en Ohio, convirtiéndose en uno de los
principales proveedores de electricidad automotriz. Su expansion por Asia fue a partir del afio
2012. Si bien su estrategia inicial fue ser “todo para todos” logrando incluso tener 2,000 productos

distintos con 100 lineas de produccion independientes.

También invirtieron para mantener la calidad, el rendimiento del producto y la competitividad de
costes aceptables. EI problema principal era que Delta no era lider en nada, por lo cual, luego de
un planteamiento estratégico, lograron el liderazgo en ventas; sin embargo, luego de 4 afios
(2018-2021) de crecimiento, la empresa entro en una etapa de maduracion, por ello es imperante

tomar decisiones que permitan mejorar y mantener el posicionamiento de Delta.

La alianza estratégica con Tesla permitira a las dos empresas unirse de tal manera que exista un
beneficio para ambas partes en la estrategia de produccion masiva de vehiculos eléctricos
econdmicos. Por ello se ha realizado un amplio analisis del micro y macroentorno para evaluar la
oportunidad de negocio y definir su estrategia en los proximos 5 afios. Se realizara la formulacion
de su vision y mision, se definird sus objetivos estratégicos y se formulara e implementara cada
uno de los planes de negocio (marketing, operaciones, recursos humanos, financiero y

responsabilidad social) que permitan el logro de los objetivos de la organizacion.



CAPITULO I. PERFIL COMPETITIVO DE LA EMPRESA
1. Consideraciones generales

Delta Signal es una empresa que provee autopartes eléctricas que desarrolld una estrategia de
liderazgo en costos con calidad entre 2018 y 2021, afios en los cuales logré ser lider en ventas
(ganando facturacion por encima de la competencia, de acuerdo con el resultado de la planeacion
estratégica realizada); sin embargo, actualmente se observa una maduracion en la ventas que los
obliga a tomar algunas decisiones adicionales en cuanto a la estrategia con el fin de seguir
manteniendo el liderazgo pero mejorando el margen de utilidad y el precio de la accion.

Por otro lado, se encuentra Tesla Motors, empresa dedicada principalmente a la fabricacion de
autos eléctricos, los cuales ha realizado de forma directa y sin intermediarios; inicialmente
enfocandose en un mercado exclusivo y de alta tecnologia, ya que un automdvil Tesla Motors
podria ser muy caro. Sin embargo, actualmente y desde ya hace algunos afios, la intencion de
Tesla Motors es ir abriéndose al mercado C y B con autos eléctricos que puedan ser mas

accesibles a fin de poder realizar ventas masivas de modelos mas econémicos.
2. Breve historia de la empresa
2.1. Delta Signal

Empresa fundada en 1992, con sede en Ohio. Es uno de los principales proveedores de
electricidad automotriz. A partir del afio 2012 comenz6 su expansion por Asia. La estrategia
inicial del duefio de la empresa fue ser “todo para todos”, por lo que llegd a tener 2,000 productos
distintos a lo largo de los afios; siempre que un cliente solicitaba algo se hacia,

independientemente de si encajaba con sus capacidades.

La empresa llegé a tener 100 lineas de produccion independientes que producian de todo, desde
interruptores de panel de instrumentos de velocidad reducida hasta sensores de tren motriz de
Gltima generacion. Se invirtid lo suficiente en el negocio para mantener una calidad, un
rendimiento del producto y una competitividad de costes aceptables; sin embargo, la empresa
inicialmente no era lider en nada; luego del planeamiento estratégico realizado se logro el
liderazgo en ventas, pero luego de 4 afios de crecimiento, la empresa entré a una etapa de

maduracion.
2.2. Tesla Motors

Empresa fundada en 2003 y nombrada asi en honor a Nikola Tesla, uno de los inventores del
motor eléctrico de induccion de corriente alterna. Elon Musk aport6 la mayor parte del capital y
se convirtié en presidente del directorio y director de disefio de productos. En 2007, Elon Musk

asumio el cargo de director general (CEQ) y se convirtié rapidamente en el rostro de Tesla.



Tesla reuni6 a un equipo que era una mezcla de especialistas de la industria del automovil y gente
con sus raices en Silicon Valley. Musk creyo que las raices de Tesla de Silicon Valley le dieron

una ventaja importante al tratarse de este tipo de innovacion.

Tesla tuvo un gran comienzo en 2013, ya que en el primer semestre vendié 10,500 autos modelo
Sy expandié las ventas a Europa. Musk envi6 40,000 modelos S por afio a finales de 2014. Tesla
comenzd a recibir drdenes para su préximo vehiculo, el modelo X. El modelo X compartiria la
unidad motriz y muchos componentes con el modelo S. Elon Musk tiene como objetivo crear un
vehiculo eléctrico de produccion en masa. En 2019, Tesla comenzé la fabricacion del modelo Y.

La mision de Tesla es acelerar la transicion del mundo hacia la energia sostenible.
3. Descripcion y perfil estratégico de la empresa

El perfil estratégico de Delta Signal es liderazgo en costo con calidad. Se eligio esa estrategia
aprovechando la inversion ya realizada en infraestructura y procesos, que con una alineada cultura

de calidad se podria explotar al maximo en los mercados de autos de precios bajos.

El perfil estratégico de Tesla Motors es, sin duda, la diferenciacion, ya que es una empresa que
ha invertido muchisimo en tecnologia e innovacion, buscé la diferenciacion inicialmente y ahora,
si bien con la misma estrategia innovadora, desea seguir enfocandose en la produccion masiva de

autos méas econodmicos.
4. Definicion del problema que enfrenta la empresa

En el proceso de desarrollar la estrategia de liderazgo en costos en el periodo de 2018-2021, se
obtuvo un gran crecimiento en las ventas, lo cual repercutio en una utilidad que sobresalia entre
la competencia. Sin embargo, se lleg6 a un periodo de maduracion en el cual las ventas alcanzaron
su maximo, por ello se requiere tomar decisiones que permitan mejorar las utilidades ya

alcanzadas.

Se evidencia crecimiento en ventas los primeros 2 afios llegando hasta 32.39 %; sin embargo, en

los ultimos Ultimos 2 afios el crecimiento llego solo a 7.94 %.
Tabla 1.

Delta Signal-evolucion histérica (US$)

2018 2019 2020 2021
Ventas 1,050,281,972 | 1,396,041,721 | 1,773,275,382 | 1,914,130,501
Costo de ventas 870,627,352 | 1,133,331,316 | 1,423,675,544 | 1,537,248,073
Utilidad bruta 179,654,620 262,710,406 349,599,839 376,882,428
Gastos financieros y ventas 166,104,620 194,033,738 220,839,836 228,105,761
Utilidad operativa 13,550,000 68,676,666 128,760,000 148,766,666
Utilidad neta 4,389,028 31,377,679 70,790,683 83,571,513

Nota. Elaborado sobre la base de los resultados del balanced score card 2021.




En el caso de Tesla Motor, si bien su estrategia es la diferenciacion, requiere abaratar costos que
le permitan mantener la produccién masiva de los tltimos vehiculos lanzados al mercado, mas

aun con la pandemia.
5. Enfoque y solucion de la descripcion prevista

Delta Signal ha sostenido conversaciones para realizar una alianza estratégica con Tesla Motors
que le permita a las dos empresas unir sus planes estratégicos de tal manera que exista un

beneficio para ambas partes.

El objetivo de Delta Signal es crecer junto a Tesla en la estrategia de la produccion masiva de

vehiculos eléctricos econdmicos, aportando los equipos electronicos con innovacion.

El crecimiento seria mediante una linea de negocio independiente que crearian en la cual Delta
Signal abasteceria a Tesla mediante un contrato de exclusividad y con una linea de produccion
independiente.

e Delta Signal: aportaria el conocimiento en temas de calidad y reduccion de costos, utilizando

parte de su infraestructura.

e Tesla: aportaria a los especialistas técnicos que capacitarian y dirigirian al personal de Delta

Signal en la elaboracion de los equipos eléctricos.
6. Alcance de la propuesta

Las empresas Delta Signal y Tesla estiman realizar esta nueva estrategia en el lapso de 4 afios
(periodo 2022-2025).

7. Limitaciones de la propuesta

Falta de informacion adicional sobre los productos exactos que fabrica Delta Signal a fin de seguir
analizando nuevas formas de reduccion de costos. Asimismo, el hermetismo en cuanto a los
proveedores de Tesla que no permiten realizar una investigacién a fondo de las ventajas

competitivas de la alianza estratégica entre ambas empresas.



CAPITULO II. ANALISIS EXTERNO

1. Macroentorno-analisis Pestelg

En el presente andlisis del macroentorno se identifican los principales factores del entorno general

que afectan a las empresas del mercado de Estados Unidos en el afio 2021. Entre estos factores

consideramos los politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos, legales y globales,

que detallamos a continuacion:

1.1. Politico

Tabla 2.

Resumen de factores politicos

Variable Situacion a futuro Descripcion Oportunidad o
amenaza
Aranceles | Se mantienen elevados los altos Elevacion de los costos por las Amenaza
aranceles por la politica materias primas importadas
proteccionista de Estados Unidos.
Politica Relacion comercial deteriorada con | Impacto en los costos y mercado | Amenaza
comercial Chinay ligeros cambios con la para la empresa en su
administracion Biden participacion con China
T-MEC Nuevo acuerdo comercial entre Se puede ampliar mayores Oportunidad
México, Canada y Estados Unidos mercados.
para ampliacion de mercados
COVID-19 | Contraccion de sectores econémicos | Disminucion de las ventas por Amenaza
por la pandemia 2020, pero menor capacidad de gasto de la
perspectivas de recuperacion en los | poblacion a causa de la pandemia
siguientes afios

Nota. Tomado de Santander Trade, s.f.; BBC News, 2021

1.2. Econdmico

Los factores econdmicos involucran lo siguiente:

Tabla 3.

Resumen de factores econémicos

Variable

Situacién a futuro

Descripcion

Oportunidad o
amenaza

Producto bruto
interno

Estados Unidos crecera 5.1 % en
2021y 2.5 % en 2022, segun el
FMIL.

Posible recuperacion en la
capacidad de gasto de la poblacion
postpandemia

Oportunidad

Tasa de inflacion

Se prevé que la tasa de inflacion
se incremente en 2021 y 2022,
segun el FMI, luego de la caida
en 2020 por la pandemia.

Se deben seguir buscando mayores

eficiencias para evitar fuerte
impacto de incremento de precios.

Amenaza

Plan de estimulo

Proyeccidn de gasto de 4.5
billones en siguientes 10 afios,
segun el plan de Joe Biden

Se financiara mayor gasto para las
areas de infraestructura, energia
limpia, manufactura, educacion y
salud.

Oportunidad




Variable Situacion a futuro Descripcion Oportunidad o
amenaza
Tasa impositiva Incremento de la recaudacion Mayor carga impositiva que podria | Amenaza

tributaria sobre ingresos altos y
corporativos para financiar plan
de estimulo

afectar la utilidad generada en los
siguientes afios

Nota. Tomado de Santander Trade, s.f.; BBC News, 2021

1.3. Social

Dentro de los factores sociales se consideran:

politicas migratorias, entre otros.

Tabla 4.

Resumen de factores sociales

el nivel de poblacion de Estados Unidos, las

Variable Situacién a futuro Descripcion Oportunidad
0 amenaza
Tasa de Disminucion gradual de la tasade | Mayor cantidad de personas con Oportunidad
desempleo desempleo post pandemia capacidad de compra de autos y, por lo
tanto, de autopartes electrénicas

Ingresos Se espera una lenta recuperacion de | La poblacion ha sido golpeada Amenaza
poblacién la capacidad de gasto por las duramente por la pandemia y podria

politicas del gobierno para reorientar sus gastos a productos basicos.

estimular la economia.
Politica Se espera una lenta mejora en las La mano de obra puede verse afectada Amenaza
migratoria condiciones en los siguientes afios | e incrementar los costos.

con el cambio de presidente.

Nota. Tomado de Santander Trade, s.f.; BBC News, 2021

1.4. Tecnolégico

Los factores tecnolégicos incluyen al pais como el principal centro de innovacién del mundo,

localizado en Silicon Valley, ademéas cuenta con las principales empresas de innovacion,

aplicacién directa en area de nanotecnologia, tecnologia ambiental y biotecnoldgicos.

Tabla 5.

Resumen de factores tecnoldgicos

Variable

Situacién a futuro

Descripcion

Oportunidad o
amenaza

Tecnologias de
informacion

Nuevas tendencias en las tecnologias
como Big Data, Business Analytics
que pueden ayudar a predecir las
preferencias de los clientes

Se puede aprovechar las nuevas
tecnologias para anticipar las nuevas
necesidades y ganar mayores
clientes e ingresos.

Oportunidad

Autos eléctricos

Tendencia creciente a la preferencia
de autos eléctricos

Mayor mercado para las autopartes
electronicas y ampliacion de
mercado y/o producto

Oportunidad

Innovacion

La cuna de innovacion se encuentra
en Silicon Valley.

Aprovecha de la experiencia y
calidad de las otras empresas para
formar alianzas de cooperacion.

Oportunidad

Nota. Tomado de Santander Trade, s.f.; BBC News, 2021




1.5. Ecolbgico

Los factores ecoldgicos incluyen acuerdos por mantener la temperatura del planeta por debajo de
los 2 °C, asi como una tendencia por el aceleramiento del agotamiento de los recursos naturales
y una demanda de energia y agua en mas del 50 %. También se ha considerado los factores de

zonas con mayor contaminacién del aire ubicadas en California.
Tabla 6.

Resumen de factores ecoldgicos

Variable Situacién a futuro Descripcion Oportunidad o
amenaza

Calentamiento Mayor preocupacion por el medio Cambios en el mercado y Oportunidad
global ambiente y una perspectiva de migracion | preferencias para utilizacion de

hacia energias mas renovables autos eléctricos
Recursos Se proyecta un aceleramiento en el Posible encarecimiento de las | Amenaza
naturales agotamiento de recursos naturales materias primas utilizadas en la

generando incertidumbres sobre la elaboracion de los productos

sostenibilidad.

Nota. Tomado de Santander Trade, s.f.; BBC News, 2021
1.6. Legal

Los factores legales incluyen la legislacion de los negocios y la igualdad de tratos comerciales.
El sistema legal del pais se basa en un sistema judicial federal, con lo cual cada estado tiene su
propio sistema legal Gnico; asimismo, no existen restricciones relacionadas con la explotacion de

los recursos naturales y las fuentes de energia.
Tabla 7.

Resumen de factores legales

Variable Situacién a futuro Descripcion Oportunidad o amenaza
Marco legal | Establece tratamiento igualitario en | Estabilidad de reglas para Oportunidad
temas legales y de inversion generar negocios y expansiones

Inversién | Apertura comercial que podria atraer | Posibilidad de una competencia | Amenaza
nuevos competidores con capacidad | mayor y que afecte su
de inversion alta participacion de mercado

Nota. Tomado de Santander Trade, s.f.; BBC News, 2021
1.7. Global

Los factores legales incluyen los cambios de gobierno y la confrontacion entre las potencias
mundiales Estados Unidos y China. Se ha considerado el abastecimiento de cobre a nivel mundial
y su probable desabastecimiento a mediano plazo, asi como un impacto en las relaciones

comerciales y altos aranceles y la tensa relacion comercial.

Tabla 8.



Resumen de factores globales

Variable Situacion a futuro Descripcion Oportunidad o
amenaza

Guerra comercial | Incremento de los impuestos a los | Incremento del costo de materias | Amenaza

con China bienes importados primas y mano de obra

Materias primas Posibles restricciones en el Encarecimiento de las materias Amenaza
mediano plazo para el prima relacionado al cobre que
abastecimiento de cobre por puede presionar hacia el aumento

problemas sociales en proveedores | en costos

Nota. Tomado de Santander Trade, s.f.; BBC News, 2021

2. Microentorno-analisis y atractividad del sector automotriz (alianza Delta Signal y
Tesla)

Se han determinado los criterios de evaluacién para cada una de las fuerzas de la industria (Porter,
1982) asignandole una ponderacién y luego utilizando una escala de Likert (muy poco atractiva,
poco atractiva, neutra, atractiva y muy atractiva) se procede a calcular el valor promedio de cada
fuerza (Likert, 1932).

2.1. Poder de negociacion de los clientes

Se identifica que la ponderacion en esta fuerza es 4.2, lo cual la hace muy atractiva para la

industria.
Tabla 9.

Matriz de poder de negociacion de clientes

Peso Factores MPA PA N A MA | Ponderado
35 % | Volumen del comprador de autopartes 5 1.75
25 % | Informacidn disponible del cliente 4 1
25 % | Expectativas del cliente 4 1
15 % | Economias de escala 3 0.45

100 % | Ponderado 4.2

Nota. Adaptado de Porter, 1982.
2.2. Poder de negociacion de los proveedores

La industria de autopartes eléctricas esta afecta a las diferentes variables que pueden ocasionar
pérdidas econémicas con los diferentes proveedores, ya sea por la calidad de materia prima o por
los componentes requeridos por los proveedores con los que actualmente se compite dentro de la

industria de autopartes.

En consecuencia, se identifica que la ponderacion en esta fuerza es 3.6, lo cual la hace atractiva

para la industria.

Tabla 10.



Matriz de poder de negociacion de proveedores
Peso Factores MPA | PA MA | Ponderado
40 % | Cantidad de proveedores en la industria de autopartes 1.6
20 % | El volumen ofrecido por el proveedor 0.8
20 % | Imagen de los proveedores 0.6
20 % | Volatilidad en precios de autopartes 0.6
100 % | Ponderado 3.6

2.3. Rivalidad entre competidores

La ponderacion en esta fuerza es 2.6, lo cual se puede definir como neutro en la industria.

Tabla 11.

Matriz de rivalidad entre competidores
Peso Factores MPA | PA MA | Ponderado
15 % | Nivel de competencia en la industria 0.45
20 % | Barreras de entrada a la industria 4 0.8
15 % | Crecimiento en la industria de autopartes 1 0.15
10 % | NUmero de competidores en la industria de autopartes 2 0.2
20 % | Alta diversidad de productos 2 0.4
20 % | Diferenciacion de productos/componentes de bajo costo 0.6
100 % | Ponderado 2.6

2.4. Productos sustitutos

La ponderacion en esta fuerza es 3.8, lo cual se puede definir como atractiva en la industria.

Tabla 12.
Matriz de productos sustitutos
Peso Factores MPA | PA MA | Ponderado
60 % Precios de sustitutos 24
30 % Propension del cliente al producto sustituto 0.9
10 % Cambios en la tecnologia 5 0.5
100 % | Ponderado 3.8

2.5. Nuevos competidores

La ponderacion obtenida es de 2.35 y se define como poco atractiva.

Tabla 13.




Matriz de amenaza de entrada de nuevos competidores

Peso Factores MPA | PA |N|A | MA | Ponderado
25% | Acceso a la tecnologia en la industria autopartes 3 0.75
15% | Acceso a la tecnologia de bajo costo e innovadores 1 0.15
10 % | Regulaciones por parte de los gobiernos hacia la industria 2 0.2
5% Acceso a nichos de mercado 3 0.15
25% | Economias de escala 2 0.5

Diferenciacion de productos ofrecidos de bajo costo con
20% | innovacion 3 0.6
100 % | Ponderado 2.35

2.6. Andlisis de la industria

Gracias al analisis del microentorno mediante las cinco fuerzas de Porter, identificamos que se
cuenta con una ponderacion de 3.58, lo cual significa que la industria es atractiva para las

empresas del sector.
Tabla 14.

Resumen de andlisis de la industria

Peso Factores MPA | PA N A MA | Ponderado
35 % | Poder de negociacion de clientes 4.2 1.47
25 % | Poder de negociacién de los proveedores 3.6 0.9
20 % | Rivalidad entre competidores 2.6 0.52
15 % | Productos sustitutos 3.8 0.57
5% | Nuevos competidores 2.35 0.12

100 % | Ponderado 3.58

3. Matriz EFE

Al analizar el cuadro de los factores externos podemos observar que el porcentaje de las
oportunidades supera el porcentaje de las amenazas de la industria, lo cual promovera un

ambiente favorable para la organizacion.
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Tabla 15.

Matriz EFE
Factores externos clave Ponderacion Calificacion Puntuacion
ponderada
Oportunidades
Nuevas tendencias en el uso de autos eléctricos
01 | y oportunidades de encontrar nuevos 15% 0.6
compradores
02 Nuevo acuerd'o comercial eqtrg MeX|co, Canada 506 015
y Estados Unidos para ampliacién de mercados
03 Plan de estimulo de Blo!en para las industrias 10 % 0.4
manufactureras y otras industrias
Perspectivas de crecimiento con proyecciones o
O41 de 5.1 9% en 2021 y 2.5 % en 2022 15% 06
05 A_Itas bar_reras (_153 entrada en Ia_ industria por el 506 015
nivel de inversion que se requiere
Subtotal 50 % 1.9
Amenazas
Al Disminucion de las v_gntas por menor capaud_ad 10 % 01
de gasto de la poblacidn a causa de la pandemia
Relacion comercial deteriorada con Chinay 0
A2 ligeros cambios con la administracion Biden 15% 03
A3 Limitaciones en las importaciones de materias 15 % 03
primas por cierre de fronteras por la pandemia
Al M_aypres restricciones por la contaminacion 505 0.05
originada por la produccion
A5 Encarecimiento de la mano de obra por la 505 01
pandemia
Subtotal 50 % 0.85
Total 100 % 2.75

4.

Conclusiones

Podemos concluir que la fuerza poca atractiva es la de ingreso de nuevos competidores

(ponderacion 2.35), ya que no implica riesgo alguno el ingreso de estos hacia el sector automotriz.

En la fuerza del poder negociacion de proveedores, observamos que la ponderaciéon es de 3.6, por

lo que se considera muy atractiva, ya que la industria de autopartes eléctricas tiene un nimero

considerable de proveedores que pueden ofrecer volimenes grandes. Otra fuerza adicional con

ponderacién muy atractiva es la del poder de negociacién de los clientes: se obtuvo 4.2, que

significa que tienen un alto poder de negociacion.

11



CAPITULO II1. ANALISIS INTERNO
1. Analisis interno de Delta Signal

El anélisis interno se concentra en el desarrollo del modelo de negocio, la cadena de valor y las

ventajas competitivas. Analizaremos el periodo 2018-2021.
1.1. Modelo del negocio

La estructura del modelo de negocio, segin Osterwalder y Pigneur (2010), se basa en nueve

madulos, las cuales se reflejan a través del modelo Canvas:
Figura 1.

Modelo de negocio Delta Signal

Asociaciones <77 | Actividades tj\'i Propuestas st Relaciones con ';2 Segmentos de £l
clave Gz clave 4 de valor k\& clientes mercado i’f_
_ Eficiencia operativa, ggstic’m Promacién calidad y bajo )
Proveedores de bajo de la calidad y reduccién de Fabricacion de costo, alineacion de las metas Fabflcante.s A'ie
costo. defe:‘ms’ de fabricacién. productos de alta corporativascon los clientes equipos originales
Gobiernos de mercados Reduccidnyy control de'c‘ustns resistenciay clave, politicas de reemplazo (OEM'S)
meta. yprii?:;rcllcdeproteccmn de durabilidad que de piezassin preguntasy ‘F,::ircli?g:esde
Clledn'tes de economias Politicas de reemplazosin mantiene un costo ﬁ:‘:!zg’d claraydealto econbmicos como
:\nseoclizscignes \pr:js:ls?u?:SI:JSD 32 millones ;?enelfl;:o | Inversion USD 24 millones las marcas:
X gualableen e (12% del presupuesto) *KIA
automotrices locales. (16% del presupuesto) mercado. «Mitsubishi
Recursos j Canales ’hm *Suzuki
clave &5 Inversion USD 93 =Otras
Capacitaciones millones de USD Distribucién
constantes en calidad. (47% del directa desde
Excelente clima presupuesto) almacenes.
organizacional
Reconocimiento al
personal altamente
calificado
Estructurade costos ./\i Fuentes de ingresos 2 -
R )
Inversion en capacitaciones de gestion de procesos Ventas por productos de alta calidad. o
Inversién en gestion de calidad Ventas por publicidades pagadas.
Inversién en capacitacion de desperdicios Ventas por extensién de garantias.
Adquisicién y almacenamiento de materia prima. Ventas por reposicion de autopartes dafiadas por mal uso.
Inversién USD 43 millones (22% del presupuesto) Inversién USD & millones (4% del presupuesto)

Nota. Extraido de Deloitte, 2020.
1.2. Cadena de valor

Michael Porter conceptualiza como cadena de valor a la suma de las actividades necesarias para
esbozar, originar, comerciar y respaldar sus productos (Porter, 1982). Estas se agrupan en
actividades primarias relacionadas con la elaboracion del producto y actividades de apoyo que
respaldan a las actividades primarias (Zavaleta, 2016).
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Figura 2.

Cadena de valor
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1.3. Andlisis de areas funcionales

Delta ha invertido US$ 200 millones, detallados a continuacion (ver Anexo 1):

Marketing y ventas: Prioriz6 la satisfaccion del cliente a través de campafias posicionando

la calidad con un bajo precio.

e Servicio al cliente: Enfocada en la atencion postventa invirtié US$ 32 millones. Comprende
programas de proteccién de precios para los clientes y la implementacion de la politica de
reemplazo “sin preguntas”.

e Finanzasy presupuesto: En la gestion hemos logrado una evolucion positiva de la ganancia
por accion, margen operativo y retorno sobre patrimonio (ver Anexo 2).

e Fabricacion: Concentra nuestra mayor inversion, se priorizo el programa de alta durabilidad
de los productos y el seguimiento de calidad de las piezas y materias primas suministrados
por los proveedores, asi como el programa de inspeccion y monitoreo de calidad y mejora
continua por el equipo Kaizen (ver Anexo 3).

e Investigacion y desarrollo: Se invirtié en un programa de analisis de costos de productos de
manera permanente por un total de US$ 8 millones (2018-2021).

e Recursos humanos: Se realizaron capacitaciones en JIT, Six-sigma y comunicacion de

programas de integracién de clientes y proteccion de garantias (ver Anexo 4).
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1.4. Analisis VRIO

El analisis de ventaja competitiva puede incluir actividades mostradas en la cadena de valor y son
aquellas que cumplan con todos los pardmetros de valor, costosa de imitar, rara e insustituible

(Zavaleta, 2016). A continuacion, se presenta dicho anélisis para DSC.
Tabla 16.

Matriz de ventaja competitiva

Caracteristicas

Recursos y capacidades Implicancias estratégicas
Y | R ‘ [ ‘ o)
Recursos

Personal altamente capacitado Si No - - | Paridad competitiva

Cultura organizacional enfocada en calidad Si Si Si | Si | Ventaja competitiva sostenible

Amplia infraestructura Si No - - | Paridad competitiva

Portafolio de productos Si No - - | Paridad competitiva

Posicionamiento de marca Si No - - | Paridad competitiva

Liquidez Si No Paridad competitiva
Capacidades

Liderazgo en costos Si Si Si | Si | Ventaja competitiva sostenible

Capacidad de produccion propia Si No - - | Paridad competitiva

Cadena de suministro Si No - - | Paridad competitiva

Respaldo y solidez financiera Si No - - | Paridad competitiva

Programa de mejora continua Kaizen Si No - - | Paridad competitiva

Programa en seguimiento de merma Si No - - | Paridad competitiva

Programa en reduccion a cero defectos Si No - - | Paridad competitiva

Nota. Basada en Barney, 1991.

Son lideres en costo, gracias a los programas y entrenamiento en gestion de calidad, JIT y equipos
de Kaizen. La inversion en la reducciéon de defectos ha favorecido su posicionamiento en el

mercado.
1.5. Definicion de ventaja competitiva
Delta Signal tiene como ventaja competitiva su liderazgo en costos y se ha apoyado en:

e Eficiencia operativa: se implementaron objetivos y métricas enfocadas en la reduccion de
costos, asi como la implementacion de iniciativas como programa de costo objetivo,
metodologia JIT/Lean en toda la empresa.

e  Perfeccionar la resistencia de las autopartes fabricadas: garantizar la calidad conlleva tener
una produccion libre de errores. Es una ventaja diferencial, pues no solo se trata del costo

sino del beneficio adicional de ahorro futuro para el usuario final.
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Mejorar la gestion de calidad: posicionandola como prioridad para todos los empleados. La

empresa sensibilizé y desarrollé un programa de comunicaciones internas.

1.6. Definicion de estrategia competitiva

La empresa se centra en el liderazgo en costo con calidad, a través del mejoramiento de margenes

de ingreso operativo, y su enfoque en la calidad, lo que la ha convertido en lider en ventas. En

esta época de globalizacion, los automdviles de menor precio ganaran mayor participacion de

mercado y es asi como su cliente objetivo serd mas amplio. Su estrategia competitiva se sustenta

en su cadena de valor y se centra en la implementacién de iniciativas en el area de operaciones

con el objetivo de hacer eficientes sus procesos de produccion y alcanzar economias de escala.

1.7. Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

Esta matriz permite evaluar los factores internos de la empresa como recursos, competencias

dentro de las fortalezas y debilidades para establecer la posicion competitiva de la empresa

(David, 2009).
Tabla 17.

Matriz de factores internos

Factores internos clave Ponderacion | Calificacion z‘;ggéarggg
Fortalezas
F1 | Tasa de defectos minima en su fabricacion 10 % 4 0.4
F2 | Altos estandares de seleccion de proveedores, manteniendo una 5% 4 0.2
buena relacion comercial
F3 | Alta capacidad de know how sobre calidad 10 % 4 0.4
F4 | Precios més bajos en el mercado 15% 5 0.75
F5 | Mas del 70 % de clientes lo califican como lider en costos y 10 % 4 0.4
calidad.
Subtotal 50 % 2.15
Debilidades
D1 | Falta de inversion en 1+D para reduccion de costos 15% 3 0.45
D2 | Contexto de desaceleracion de ventas 10 % 2 0.2
D3 | Falta de desarrollo de autopartes para vehiculos eléctricos e 10 % 2 0.2
hibridos
D4 | Busqueda de eficiencias en procesos internos 10 % 2 0.2
D5 | Altos costos en gestion de procesos 5% 1 0.05
Subtotal 50 % 1.10
Total 100 % 3.25

Segun el resultado ponderado de 3.25, se confirma que Delta Signal tiene las capacidades para

entrar en una competencia de mercado de liderazgo en costos.
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1.8. Conclusiones

e  Continuar con la estrategia de liderazgo en costos buscando eficiencias.

e  Debe buscar economias de escala y aumentar cuota de mercado.

e Recursos humanos debe mantener plan de capacitacion para la busqueda de eficiencias en la

reduccién de costos y en el proceso de produccién.

e  Crear estrategias para prever nuevos aranceles por el gobierno de Estados Unidos o de otros

mercados que quiera explorar.

e  Su personal es altamente calificado, por lo cual se necesita plan de sucesion.

e  Suenfoque en calidad a bajo costo le ha permitido diferenciarse de su competencia.

2. Andlisis interno de Tesla

2.1. Modelo del negocio

La propuesta de valor de Tesla es ofrecer vehiculos eléctricos de alta calidad que promuevan el
cuidado del medio ambiente (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Figura 3.

Modelo de negocio
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Nota. Tomado de Osterwalder y Pigneur, 2010.
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2.2. Cadena de valor
Figura 4.

Cadena de valor de Tesla
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2.3. Andlisis de areas funcionales

Es fundamental analizar las fortalezas y oportunidades de mejora de las areas funcionales, ya que

forman parte de una correcta administracion estratégica.

=  Marketing y ventas: Tesla Inc., ha logrado posicionar sus fortalezas como puntos de venta
estratégicamente ubicados, canales de venta directa y gestion postventa. Segln datos de
Bloomberg (s.f), las proyecciones de ventas son exponenciales, como se observa en el

Anexo 5.

= Servicio al cliente: brinda atencion personalizada y directa, ofrece puntos de carga para sus

vehiculos, actualizaciones de software y una experiencia de compra superior.

=  Finanzas y presupuesto: Tesla lidera las ventas en el sector, el valor de su accion al cierre
del 2021 asciende a US$610.12. En el 2020 generd utilidades por tres periodos

consecutivos.

= Fabricacion: tiene conocimiento sélido en el manejo del almacenamiento, generacion y
consumo de energia renovable y manejo del sistema eléctrico. Su talento, know how y
proveedores globales son importantes con la finalidad de dar continuidad a su cadena de
suministros. Con la aplicacion de JIT, consiguié costos minimos por almacenaje. En el

Anexo 5 podemos observar sus ventas y produccion a nivel mundial.
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= Investigacion y desarrollo: su inversidn en investigacion y desarrollo le ha permitido que,

junto a su cultura organizacional de innovacién y exigencia de calidad, ofrezca automdviles

de gran rendimiento que compensa el costo-beneficio.

= Recursos humanos: Tesla Inc., ofrece muchas capacitaciones a su personal para mantener

esa cultura de exigencia e innovacién que la caracteriza.

2.4. Andlisis VRIO

A continuacién, se presenta dicho andlisis para Tesla Inc. (Zavaleta, 2016).

Tabla 18.

Matriz de ventaja competitiva

Recursos y capacidades

Caracteristicas

Implicancias estratégicas

Y, ‘ R ‘ I ‘ o)
Recursos
Personal altamente capacitado Si | No - - | Paridad competitiva
Posicionamiento de marca Si Si Si Si | Ventaja competitiva sostenible
Elon Musk como disruptor de innovacion Si Si Si Si | Ventaja competitiva sostenible

Capacidades

Innovacion constante en procesos de fabricacion | Si Si Si Si | Ventaja competitiva sostenible
Procesos égiles Si | No - - | Paridad competitiva

Disefios futuristas Si Si No - | Ventaja competitiva temporal
Experiencia del cliente postventa Si | No - - | Paridad competitiva

Gestion de canales de distribucion Si Si No - | Ventaja competitiva temporal

Nota. Basada en Barney, 1991.

Las ventajas competitivas de Tesla Inc., se enfocan en su excelente posicionamiento de marca, la

innovacion constante a lo largo de sus procesos de fabricacién y la presencia de Elon Musk como

disruptor en innovacion, le han permitido mejorar sus ratios financieros, posicionamiento y

generacién de ingresos superior al mercado.

2.5. Definicién de ventaja competitiva

Tesla Inc. tiene como ventaja competitiva la diferenciacion de producto, y lo ha logrado porque

ha desarrollado las siguientes ventajas:

= [+D: principal caracteristica, ya que gestiona innovacién y la posiciona como prioridad,

incluso es el factor determinante que fomenta el financiamiento de sus inversionistas.

= Know how: Concentra el conocimiento técnico necesario para el “desarrollo de nuevas

tecnologias”.
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=  Posicionamiento de marca: la reconocen como pionera en la venta de vehiculos eléctricos de

alta gama y amigables con el medio ambiente, lo que la ha posicionado como una marca de

innovacién y estatus.

2.6. Definicién de estrategia competitiva

Podemos concluir que su estrategia competitiva es la diferenciacién, pues ha creado su propio

nicho de mercado con los vehiculos eléctricos y de alta gama, debido a que la compafiia desarrolla

en sus autos la innovacion y tecnologia ecoamigable. Esta estrategia incluye también el proceso

de compra, el cual es mas facil y online.

2.7. Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

Se ha asignado una ponderacion desde 0 (sin importancia) hasta 4 (muy importante). La

calificacion esta basada en la empresa y la ponderacion se basa en la industria (David, 2009).

Tabla 19.

Matriz de factores internos

Factores internos clave Ponderacién Calificacion E)l;plfji?’(;ig;
Fortalezas
F1 1+D 15% 5 0.6
F2 Marca 10 % 5 0.5
F3 Alta capacidad de know how 10 % 5 0.5
F4 Fidelizacion del cliente 5% 4 0.2
F5 Proyectos de innovacion guiados por 10 % 5 0.5
Elon Musk

Subtotal 50 % 2.3

Debilidades
D1 Vencimiento de patentes 10 % 3 0.45
D2 Altos costos fijos 10 % 2 0.2
D3 Misma marca para premium y masivos 15% 2 0.2
D4 Falta de alianzas con concesionarios 10 % 2 0.2
D5 Periodos de entrega elevados 5% 1 0.05
Subtotal 50 % 1.05
Total 3.08

Nota: Tomado de David, 2009.

La ponderacién de 3.08 nos indica que Tesla tiene como principales caracteristicas la innovacion

y desarrollo para poder competir en los segmentos de mercado By C.

2.8. Conclusiones

e Los factores de éxito son: 1+D, marca y know how, ya que impactan en sus productos.
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2.9.

El valor en la matriz EFI de 2.3 indica que Tesla tiene fortalezas importantes que sustentan
su competitividad.

Los indicadores macroeconémicos de Estados Unidos muestran una tendencia positiva en
una mayor demanda de vehiculos eléctricos, debido a la consciencia ambiental.

El incremento de la poblacién a nivel mundial y la falta de espacios para estacionar los
vehiculos eléctricos son una gran alternativa en ahorro de espacio.

Tesla ha logrado un valioso posicionamiento sumado a una cadena de distribucion integrada

desde la produccion hasta la venta.
Conclusiones alianza Delta-Tesla

La alianza debera continuar con la estrategia enfocada en costos bajos con calidad, buscando
la eficiencia en sus procesos con el objetivo de ser lider en ventas en los sectores B y C de
vehiculos eléctricos y buscar economias de escala.

Delta debe crear estrategias para adelantarse a problemas politico-econdémicos que le
permitan generar alianzas y le brinden un crecimiento sostenido.

El personal de Delta es muy importante, pues es altamente calificado y necesario para la

produccién. Se sugiere desarrollar un plan de sucesion y crecimiento de sus talentos.
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CAPITULO IV. ANALISIS DE MERCADO

Luego de haber analizado los factores externos e internos de Delta Signal y de Tesla, es momento
de enfocarnos en el desarrollo actual del mercado de autopartes eléctricas, con la finalidad de

entender los gustos y preferencias del sector.

1. Objetivos generales

b) Identificar el tamafio real del mercado, a través de la oferta y demanda de vehiculos eléctricos
¢) Identificar a los principales competidores directos

d) Verificar el beneficio/costo del mercado existente

e) Estimacidn de los costos de fabricacion

2. Mercado del automdvil y de autopartes eléctricas

En el 2020, entre los grandes competidores a nivel global se encuentran China, Estados Unidos,
Indiay México. Las ventas de vehiculos a nivel mundial del 2021 se pueden revisar en el Anexo 6.

Por otro lado, surgen los proveedores de autopartes, es decir, aquellos que fabrican piezas
originales para los vehiculos; muchos de ellos Ilevan casi 50 afios operando en el mercado
(Deloitte, 2020). Asi, en el afio 2019, China, Estados Unidos y Jap6n fueron los principales (ver
Anexo 7). En referencia al mercado de Estados Unidos, la venta aproximada de vehiculos para el
2020 fue de 18 a 20 millones (ver Anexo 8).

3. Segmentos

La segmentacidn en la industria automotriz esta acoplada a las necesidades de conduccién, a la
carga que se requiere durante el trayecto, la sensacidn en el volante y la comodidad del vehiculo.
Tenemos los sedan, los station wagon, las SUV; también encontramos a las pick up, los coupés,
los convertibles, los deportivos, minivans, hatchbacks, caracterizados por ser dinamicos, v,
finalmente, los ecoldgicos que buscan disminuir la contaminacion por combustion (Motorpasion,
2019). Las clasificaciones mencionadas anteriormente también se segmentan en las categorias A,
B, C, D, E y full frame (ver Anexo 9).

La segmentacion de los vehiculos que ofrece el mercado se puede resumir de la siguiente manera:
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Tabla 20.

Segmentacion de vehiculos

Modelo

Vehiculos pequefios

Vehiculos medianos

Vehiculos Crossover

Vehiculos largos
Vehiculos SUV
Nota. Tomado de BBV A Research, 2020

4. Comportamiento del consumidor

El comportamiento del consumidor ha evolucionado relacionando factores de transporte,
conectividad y otros que vinculen a los vehiculos y a las personas. Segun un reciente estudio
elaborado por KPMG (2021), los consumidores desean respuestas ante la incertidumbre de la
sostenibilidad de los vehiculos eléctricos a corto plazo, a través del acceso a mayor informacion
que los familiarice sobre el desarrollo de tecnologias avanzadas.

5. Tendencias tecnoldgicas

Segun un reciente informe elaborado por PWC (2018), dentro de las cinco tendencias en el sector

automotriz tendremos:

a) Desarrollo de autos eléctricos: segun el cual, para el afio 2030, en Europa el 40 % seran autos
hibridos y el 55 % seran eléctricos de un total de 95 % de autos que se matriculen para dicho
afio.

b) Autos autdnomos: tendra un desarrollo lento. Se estima que, para el afio 2023, los primeros
vehiculos alcancen un nivel cuatro de automatismo.

¢) La tercera tendencia se trata del nivel de conectividad que, para el 2030, sera un hecho
comprobado, a través del cual los ocupantes, vehiculos, infraestructuras de transporte y toda
conectividad externa se encontraran vinculados a un 100 % en China y un 70 % en Estados
Unidos.

d) Tiempo de espera de la renovacion de modelos: disminuira de un lapso de espera de entre 5
y 8 afios a un periodo anual para la renovacion de modelos y actualizacion del software y

el hardware.
6. Evolucion del producto

De acuerdo con lo revisado en las tendencias del mercado y el nivel de lineas de produccién que
tiene Delta Signal, podemos identificar que las autopartes eléctricas que fabricara Delta Signal y
proveera a Tesla mediante la alianza estratégica seran: ramal eléctrico, sensores de luz, sensores

de proximidad y sensores de revoluciones.
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Mediante la alianza estratégica Delta-Tesla se ofrecera la evaluacion constante de las necesidades
del cliente, excelente medio de comunicacion postventa, un trato eficiente, la fabricacion de
productos de alta resistencia con durabilidad que mantenga un costo-beneficio como

diferenciacion en el sector automotriz.

Por altimo, en un contexto donde la competencia dentro de la industria automotriz y de autopartes
eléctricas se hace cada vez mas dura, los clientes ya no solo deciden comprar a una cierta marca
por la calidad de sus vehiculos o autopartes implementadas, sino que también optan por la calidad
de las relaciones que se puede establecer con ella.

6.1. Tasas de crecimiento

Cabe mencionar que el mercado de vehiculos eléctricos es muy competitivo, asi como la cantidad
de proveedores de autopartes eléctricas lo es para Delta Signal. Mediante esta alianza se plantea
como estrategia mantener el liderazgo y la competitividad para ambas empresas, por lo que se
identifica que la demanda de autopartes eléctricas estara alineada a la cantidad de vehiculos

eléctricos que Tesla venda en el mercado.

El mercado de vehiculos eléctricos, en la actualidad, depende en gran medida de los compradores
gue apuestan por probar nuevas tecnologias o reducir sus emisiones, y también de los incentivos
que los gobiernos ofrezcan. En la siguiente figura se muestra la relacion de la previsién de los
vehiculos eléctricos vendidos y el porcentaje de nuevas ventas: térmicos combustion
interna + hibridos (ICE+HEV), eléctricos (BEV), hibridos plug-in (PHEV) y porcentaje de

nuevas ventas de vehiculos eléctricos (EV).
Figura5.
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Nota. Tomado de Kane, 2016.
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Se estima que, para el afio 2040, los vehiculos eléctricos a largo plazo tendran un costo de menos
de US$ 22,000, de acuerdo con las proyecciones, y el 35 % de los nuevos vehiculos eléctricos en

todo el mundo tendra un enchufe (ver Anexo 10).

Las perspectivas para el sector de vehiculos eléctricos en el mercado estadounidense son
favorables, ya que, debido a la pandemia, en 2020 se vendieron mas de 345,000 vehiculos
eléctricos en Estados Unidos, un 40 % mas que el afio anterior, con Tesla liderando las ventas de
vehiculos nuevos. Para el afio 2021, en Estados Unidos, se pronostica un incremento de ventas
del 70 %; se debera aprovechar los beneficios que ofrezca el sector para la rentabilidad de la

alianza.
6.2. Proyeccion de ventas

Tomando en cuenta lo mencionado anteriormente, entraremos en detalle de las perspectivas de
ventas a nivel mundial, Estados Unidos y Tesla, especificamente, para proyectar el nimero de
autos eléctricos que se venderan y el precio de los productos que se comercializaran en la alianza

Delta-Tesla y asi proyectar las ventas de la alianza.
6.3. Sector automotriz a nivel mundial

En primer lugar, podemos observar que la proyeccion a nivel mundial de crecimiento del sector
automotriz es de un 19 % entre 2020 y 2025. Sin embargo, se debe considerar que las ventas del
2020 cayeron un 13 % respecto del 2019 como resultado de la pandemia del COVID-19, por lo
que las ventas en 2025 solo crecerian un 3 % respecto del 2019, pasando de 90 millones a 93

millones de unidades.
Figura 6.

Ventas de vehiculos-mundo (2010-2025)
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Nota. Tomado de The Statistics Portal, 2018.

En segundo lugar, podemos observar que el crecimiento proyectado de los autos eléctricos a nivel

mundial entre 2020 y 2025 es de 350 %. Debemos tener en cuenta que adn entre el 2019 y 2020
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este segmento del sector automotriz tuvo un crecimiento de 43 % aun en plena pandemia, por lo

que las perspectivas de crecimiento del sector siguen firmes para los siguientes afios.
Figura 7.

Ventas de vehiculos eléctricos-mundo (2010-2025)

Venta de vehiculos eléctricos - Mundo (2010-2025)
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Nota. Tomado de IEA, 2022.

6.4. Sector automotriz de Estados Unidos

En el caso del sector automotriz de Estados Unidos, podemos observar que el crecimiento de las
ventas exhibe un comportamiento similar al del mundo con un crecimiento de 28 % entre 2020 y
2025. Sin embargo, se debe considerar que entre 2019 y 2020 se tuvo una caida de 17 % en las
ventas producto de la pandemia del COVID-19, por lo que si consideramos el periodo entre 2019
y 2025 se tiene solo un crecimiento de 5 % pasando de 17 millones a 18 millones de unidades
(ver Anexo 11).

Figura 8.

Ventas de vehiculos-EE. UU. (2010-2025)

Venta de vehiculos - EE.UU. (2010-2025)
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Nota. Tomado de IEA, 2022.
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En el segmento de vehiculos eléctricos podemos observar un crecimiento de 190 % entre 2020 y

2025. Asimismo, al igual que en el mundo, las unidades vendidas crecen un 22 % entre 2019 y

2020 en plena pandemia, por lo que las perspectivas de crecimiento en este segmento siguen

firmes para los siguientes afios.

Figura 9.

Ventas de vehiculos eléctricos-EE. UU. (2010-2025)
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Nota. Tomado de IEA, 2022, BEVs are battery electric vehicles. PHEVs are plug-in hybrid electric vehicles. FCEVs

are fuel cell electric vehicles. EVs refers to all electric vehicles (BEVs + PHEVS).

6.5. Ventas de Tesla

En la proyeccion de ventas de Tesla (ver Anexo 12) se puede observar que entre 2021 y 2025

tendra un crecimiento de 176 % en linea con el crecimiento proyectado a nivel mundial. Debemos

considerar también que, a pesar de la pandemia del COVID-19, Tesla tuvo un crecimiento de
ventas de 36 % entre 2019 y 2020 y de 88 % entre 2020 y 2021, por lo que, alineado al

crecimiento de este segmento a nivel mundial, también las perspectivas de crecimiento son

optimistas.
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Figura 10.

Venta de vehiculos-Tesla (2016-2025)
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6.6. Productos comercializados en la alianza

Los productos que la alianza comercializara seran: el ramal del tablero de control (1), los sensores

de luz (2), los sensores de revoluciones (4) y el sensor de proximidad (4) en una primera etapa

durante el primer afio de la alianza. Luego, en una segunda etapa, se incluiran dos productos

adicionales: el sensor de lunas (4) y el sensor de ruedas (4).

En la siguiente tabla se muestran los precios promedio obtenidos de una comparacién de estos

productos en el mercado (ver Anexo 13 y Anexo 14).
Tabla 21.

Productos alianza Delta-Tesla

PRODUCTO PRECIO
(USD)
RAMAL 198
SENSOR LUZ 42
SENSOR REVOLUCIONES 35
SENSOR DE PROXIMIDAD 60
TOTAL 1RA ETAPA 336
SENSOR DE LUNAS 106
SENSOR DE RUEDAS 195
TOTAL 2DA ETAPA 637

6.7. Proyeccion de ventas de la alianza

La cantidad de unidades vendidas proyectadas en la alianza seguirdn la misma proyeccion

obtenida para Tesla, ajustada por un factor de participacion que comenzara en un 15 % en 2022

y llegard a 30 % en 2025, como muestra la siguiente figura:
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Figura 11.

Ventas alianza (2022-2025)
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Nota. La informacién obtenida estimamos la proyeccién de ventas de la alianza en millones de dolares y mostramos
su contribucidn a las ventas totales de Delta Signal y la evolucién total en el periodo 2016 a 2025. Se debe considerar
que las ventas de la alianza empiezan a contabilizarse a partir del 2022.

Figura 12.

Ventas Delta/alianza (2018-2025)
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Nota. Como podemos observar las ventas de la alianza empiezan en US$ 72 millones en 2022 con una participacion
del 15 % sobre las ventas de Tesla y llegan a US$ 495 millones en 2025 con una participacion del 30 % sobre las ventas
de Tesla.

7. Canales de comercializacion

El canal de comercializacién ofrecido por Delta Signal para las autopartes eléctricas era mediante
una distribucion directa desde el almacén, y para Tesla Motors mediante la distribucion directa

desde almacén y venta por la web.

Como referencia, podemos identificar que anteriormente lo mas comun era que los clientes se

trasladaran hasta una agencia para ver los vehiculos disponibles y elegir alternativas.
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Hoy es totalmente diferente, pues la propuesta ideal para establecer rentabilidad en la alianza
deberd empezar invirtiendo y mejorando los canales de comercializacion automotriz, ya que por
cada venta de vehiculo se generard mayor demanda en las autopartes eléctricas, produciendo
beneficios para ambas empresas. Es por ello que se requerira el uso de concesionarios para poder

masificar las ventas.
8. Conclusiones

Durante la fase de reapertura de negocios, y al tener menos restricciones de circulacion vehicular,
las personas comenzaron a comprar vehiculos personales para no arriesgarse al transportarse en
vehiculos publicos, por lo que podemos observar que el mercado cambi6. Se espera la rapidez de
atencion y una mejora en la calidad del servicio en todos los canales de atencién en el sector

automotriz en general.

Respecto de las expectativas para el 2022 y en adelante, las empresas del rubro automotriz
pronostican que sera un afio con mayor apertura en el mercado nacional e internacional y con una
mayor estabilidad politica, lo cual podra ser aprovechado por la alianza Delta-Tesla, ya que se
enfoca en un sector poco abastecido, con cualidades y beneficios que no muchos competidores

ofrecen.
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CAPITULO V. PLAN ESTRATEGICO DE LA ALIANZA TESLA-DELTA SIGNAL

Luego de revisar los diversos tipos de alianzas estratégicas, hemos optado por la alianza
estratégica mediante outsourcing, la cual se va a concretar mediante un contrato detallado (ver
apartado de planteamiento general de la alianza) sobre las condiciones de proveedor para

determinados productos que requieren los autos de Tesla.

La alianza con Tesla implica destinar recursos fisicos y humanos para la atenciéon de los
requerimientos de los dispositivos electronicos solicitados. Estos recursos se concretan como una
unidad estratégica de negocio independiente de las otras unidades de Delta Signal, por lo que se
le brindara exclusividad y el tratamiento serd de un proyecto acotado, que tendra una inversion
inicial de US$ 40 millones (utilizara la planta de Chihuahua, México, por estar mas cerca de
California) y se proyecta que pueda generar rendimiento a través del tiempo.

En este contexto, esta unidad estratégica atendera directamente a Tesla y sera objeto del analisis
del planeamiento estratégico de este trabajo; por lo tanto, las otras unidades de Delta no entraran

en este analisis.
1. Vision de la alianza al afio 2025

Dado que la alianza estratégica se da mediante outsourcing, la vision sera: generar el mayor
crecimiento en la produccion de equipos eléctricos innovadores que puedan contribuir a alcanzar
la excelencia en el crecimiento exponencial de los autos eléctricos producidos por Tesla. Todo
ello caracterizado por la mas alta calidad, tecnologia de punta y con los mejores precios del

mercado.
2. Objetivo general de la alianza

En el caso particular de la alianza Delta -Tesla, el objetivo general es la produccion con tecnologia
de punta y a un precio competitivo de los equipos eléctricos innovadores para los autos eléctricos

del gigante Tesla Motors.
3. Objetivos estratégicos de la alianza
Tabla 22.

Obijetivos estratégicos de la alianza

Tipo objetivo Obijetivo Descripcion Indicador Meta 2025
Crecimiento Incrementar el | Incrementar el nivel de ventas participando | Nivel de ventas US$ 495
nivel de ventas | en el mercado de dispositivos electrénicos millones
para autos eléctricos a través de Tesla en
su segmento de autos masivos
Rentabilidad Aumentar la Se hara una busqueda de la eficiencia ROI 14.00 %
rentabilidad operativa que permita generar mayores
margenes sobre el capital invertido en la
alianza con Tesla.
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Tipo objetivo Objetivo Descripcion Indicador Meta 2025

Sostenibilidad Ganar mayor | Delta, al tener como cliente a Tesla, % de personal 80.00 %
reputaciéon en | buscara brindar productos de alta calidad, | capacitado en
el sector para lo cual debe mantener constantemente | modelos de
automotriz capacitados a sus empleados. gestion de
calidad

Planteamiento general de la alianza

El poder disponer de capital por un importe de US$ 40 MM para destinarlos a la inversion a
la planta de Chihuahua, que es clave pare el disefio y produccion de productos electronicos
especializados para vehiculos eléctricos.

El poder disponer de recursos tecnoldgicos demandados por Tesla acelerard la
transformacidén tecnolégica, dado que, actualmente, al no ser el core de Delta, no existe

dentro de la organizacion personal que realice operaciones altamente especializadas.

Adaptarse a las oportunidades de cambio, compartir los riesgos y buscar mayor flexibilidad.

En el planteamiento general de la alianza consideramos los siguientes puntos:

Término del acuerdo de la alianza estratégica mediante outsourcing o externalizacion de
servicios: En este punto estamos sefialando un plazo de 4 afios renovables al contrato de
outsourcing; asimismo los productos a producir seran todos los que, mediante requerimiento
por escrito, se coordinen entre ambas partes; los productos iniciales a fabricar seran: ramal
eléctrico, sensores de luz, sensores de proximidad, sensores de revoluciones; definiendo a su
vez el monto y los plazos de entrega. En una segunda parte se fabricaran los siguientes

productos: sensores de lunas, sensores de ruedas.

Nivel y profundidad del servicio de outsourcing: Se refiere al ambito de aplicacion del
servicio, el cual sera un proyecto de inversion en la planta de Chihuahua para atender las
necesidades de Tesla y contara con cuatro lineas de produccién inicialmente, pero se contara
con capacidad instalada hasta de 12. Cada una tendra la tecnologia de las especificaciones
técnicas dadas por Teslay seran exclusivas para fabricar sus autopartes eléctricas. En cuanto

a la operacién, mantenimiento y desarrollo, estaran a cargo de Delta Signal.

Personal y activos empleados en la prestacion de servicios: el personal y los activos
empleados en la prestacién de servicios sera personal contratado por Delta, que asume en el
costo del servicio la planillay los activos e insumos empleados. Sin embargo, Tesla instalara
dentro de la infraestructura acondicionada por Delta a un equipo de supervisores y técnicos
que inspeccionaran las labores de produccion masiva de los articulos eléctricos solicitados;

asimismo, se realizaran auditorias de control de calidad en forma inopinada.
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5.

Programacion de produccién: Tesla requiere que se fabriquen anualmente 1,060,000
productos, entre los diferentes pactados, los cuales se entregaran maximo en 30 dias y de
acuerdo con los requerimientos de Tesla.

Términos de cargos y pagos del servicio: Tesla se obliga a pagar a Delta a los 30 dias de la
entrega del producto, teniendo un minimo de pedido que se establecera luego de la revision
de las lineas de produccién y de acuerdo con las 6rdenes de pedido que reciba Tesla de sus
clientes en general. Asimismo, se considerara una penalidad por incumplimiento en el plazo

de entrega.

Términos de salidas programadas y rescision del contrato: en este punto del contrato se
estipularan los casos en los que se puede dar por concluido el contrato de outsourcing
celebrado. Principalmente se pondré énfasis en el incumplimiento reiterativo de pedidos, o
incumplimiento de control de calidad segun las especificaciones dadas por Tesla. Por parte
de Delta, se rescindira en los casos de incumplimientos de pago.

Se incluirad una clausula de confidencialidad en cuanto a la tecnologia otorgada por Tesla 'y
todo lo que se refiere a las especificaciones técnicas de los articulos enviados a producir, asi
como de parte de Tesla del know how de Delta en cuanto a la cadena de suministros que
maneja para a la eficiencia de costos y calidad que posee como ventaja competitiva. Ambas
empresas ceden el uso de las patentes de tecnologia y cadena de suministros a la alianza
estratégica. Delta se compromete a no utilizar la tecnologia de Tesla con otro cliente hasta 2

afios después del término.

Nuevo modelo de negocio de la alianza

De acuerdo con la alianza estratégica, el nuevo modelo de negocio (Osterwalder & Pigneur, 2010)

de Delta Signal es el siguiente:
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Figura 13.
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6.
Figura 14.
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7. Estrategia competitiva

La alianza busca mantener liderazgo en costos y competitividad donde su vision se entrelaza,
pues ambas empresas, a través de un win to win, desarrollan sinergias en su estrategia y se enfocan

en el cliente y en productos de alta calidad.

Delta Signal se concentrard en conseguir economias de escala y una importante cuota de mercado

a través de una nueva linea de negocio especializada para la alianza.
7.1. Ventaja competitiva

La ventaja competitiva es de liderazgo en costos. Delta Signal se encuentra en un periodo de
maduracion que ha retraido sus ventas y tiene la oportunidad de entrar al mercado de venta masiva

de vehiculos eléctricos a través de Tesla, y se centrara en las siguientes capacidades:

= Eficiencia operativa: Delta, al estar orientada en la reduccion de costos, asi como la
implementacion de iniciativas como programa de costo objetivo, metodologia JIT/Lean en
toda la empresa, va a aportar en esta alianza utilizar la minima cantidad de recursos, es decir,
los estrictamente necesarios para el crecimiento, minimizando las pérdidas de los sistemas
de manufactura, ademas de una mejora continua. Ello se vera reflejado también en el
mejoramiento de la durabilidad de las partes producidas, pues no solo se trata de costo sino
del beneficio adicional de ahorro futuro para el usuario final.

= Gestion de calidad: si bien Delta tiene esta fortaleza, no es solo desde el punto de vista de
obtener certificaciones de calidad total sino que también la posiciona como prioridad para
todos sus empleados. Y esto replicard y encajara con los productos de alta gama que maneja
Tesla Inc., pues mantendré su posicionamiento de calidad.

= Know how: Elemento critico en el crecimiento y continuidad del negocio en ambas empresas,
debido a que concentra el conocimiento técnico necesario para el desarrollo de lo que es su

principal caracteristica: generacion de una linea de produccion de calidad a bajo costo.

De la mano de una investigacion de I+D: caracteristica importante que servira para que haya

sinergias entre ambas empresas y puedan perfeccionar sus procesos.

=  Posicionamiento de marca: esta garantia de calidad va alineada a la inversion en su personal
y esto a su vez tendra un resultado positivo, ya que se tendra esta alianza como referente

para posibles futuros contratos.
8. Sinergias que genera la alianza

Esta alianza, como medio de generacion de valor para Delta, se convierte en un vehiculo de
crecimiento y expansion. Segun el modelo de sinergias de Mckinsey, tenemos las siguientes

sinergias en la Figura 15.
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Figura 15.
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Nota. Tomado de Mckinsey, 2022.

9. Ejes directrices de la alianza

Los ejes directrices generaran valor a través de nuestros procesos para convertirnos en un

proveedor especializado. Son los siguientes:
=  Procesos

El plan se enfocara en alcanzar la maxima eficiencia operacional para ofrecer a nuestros clientes
productos de bajo costo con calidad. Se contard con las siguientes iniciativas: programas de
reduccidn, reutilizacion y reciclaje de plantas, asi como el monitoreo de la calidad de los

componentes suministrados y los programas de costeo objetivo y de analisis de datos de garantia.
El objetivo es redisefiar el proceso interno para la inclusion de esta nueva linea de produccion.
=  Eficiencia/reduccion de costo

Para lograr los objetivos debe ir de la mano de un plan sélido de capacitaciones anual que le
brinde las herramientas a todo el personal y puedan desarrollar las competencias de identificacion
de eficiencias y desarrollo de calidad como JIT/Lean, etc. El objetivo es que las actividades de
produccion puedan desarrollarse en los diferentes proyectos, incluyendo la eliminacién de

actividades sin valor que se reflejara en la disminucidon de costos.
Asimismo, se llevara a cabo evaluaciones de indicadores de tasa de efectividad por area.
= Volumen

Uno de los objetivos de esta alianza es incrementar las ventas en volimenes que permitan
rentabilizar la operacion. De acuerdo con nuestro plan financiero, las ventas de la alianza en el
2022 ir&n desde US$ 155 MM hasta US$ 1,020 MM en el 2025. Esto va a permitir aumentar las
ganancias por accion, mejorar el margen de ingresos operativos y mejorar el rendimiento
del capital.
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Se plantea redisefiar la propuesta de venta de servicio mostrando nuestro nuevo modelo de

outsourcing.
=  Capacidad de planta

Eje muy importante, ya que sobre la base de él se estimara los ingresos y gastos para los préximos

afios, y se sostendra en los ejes mencionados anteriormente.

Se manejard un redisefio de almacén que incluird la revision de empacado y cuidado de

almacenamiento.
10. Balanced scorecard de la alianza

La alianza estratégica con Tesla pone de manifiesto la necesidad de incorporar algunos objetivos
asociados a la tecnologia que permitan retar a la empresa en el logro de los resultados que se
esperan. En este sentido, a los objetivos relacionados al liderazgo en costo y calidad se suman
otros que permitan desarrollar y fortalecer la alianza con Tesla

Tabla 23.

Objetivos del balanced scorecard de la alianza

Objetivos

Financiero

(OF-6) Mejorar el margen de ingresos operativos

(OF-8) Mejorar el rendimiento de la inversion (ROI)

(OF-9) Incremento de ventas

Clientes

(OC-1) Alinear los objetivos con los objetivos estratégicos de los clientes

(OC-3) Precio competitivo para los clientes

(OC-5) Mejorar la satisfaccion del cliente

(OC-12) Reputacion por respaldar la calidad

Procesos internos

(OP-3) Desarrollar productos con bajos costos

(OP-7) Mejore la durabilidad de las piezas producidas

(OP-10) Aumente la calidad de los componentes suministrados

(OP-11) Aprovechar la tecnologia del proveedor

(OP-17) Reducir los costos generales de la planta

Ampliar la planta

Aprendizaje y crecimiento

(OL-4) Eliminar los defectos del producto

(OL-7) Mejorar las habilidades de la fuerza laboral en la gestion de calidad total (TQM)

(OL-12) Mejorar las habilidades de la fuerza laboral en JIT/Lean

(OL-13) Mejorar las habilidades de la fuerza laboral en Six-Sigma

(OL-15) Herramientas de I+D de vanguardia
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11. Mapa estratégico de la alianza
Figura 16.

Mapa estratégico de la alianza Delta-Tesla
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12. Iniciativas estratégicas

Dentro de las iniciativas tenemos dos vertientes, de acuerdo con los objetivos planteados. La
empresa desea mantener su ventaja competitiva de liderazgo en costos, pero incorporandole las
iniciativas que permitan desarrollar la alianza con Tesla. Estas iniciativas estan orientadas a
buscar el desarrollo de capacidades tecnoldgicas para poder adaptarse rapidamente a las

necesidades de Tesla (ver detalle en el Anexo 15).
13. Indicadores de gestion

Dentro de los indicadores de gestion definidos para el monitoreo y evaluacion continua tenemos
los relacionados con la dimension financiera, como obtener el beneficio por accion, margen, ROI
y ventas. En el caso de los clientes, los objetivos estan vinculados con obtener una percepcion de
calidad e innovacion. Respecto de los indicadores de procesos internos, estan relacionados con
lograr el menor costo de los productos e incorporandole los indicadores referentes a la tecnologia
que se requerira para monitorear el cumplimiento con el aporte a la alianza con Tesla. Finalmente
se incluyen indicadores que serviran para controlar el desarrollo de las capacidades de calidad y

tecnologia en los empleados.
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Tabla 24.

Meétricas del balanced scorecard de la alianza

(MF-6) Margen de utilidad operativa
(MF-8) Retorno sobre la inversion (ROI)
(MF-9) Ventas

(MC-1) # de objetivos de BSC compartidos con clientes estratégicos

(MC-3) % de contratos de clientes con proteccion de precio

(MC-5) % de clientes que recomendarian la empresa

(MC-12) % de clientes que clasifican la garantia de la empresa como la “mejor en su clase”

(MP-11) # de productos de tecnologia lider de los proveedores utilizados

(MP-3) % de productos con un plan de “costo objetivo”

(MP-7) % de piezas de maxima durabilidad

(MP-10) Tasa de defectos de componentes suministrados %

(MP-17) Costos generales de planta % del afio base

Capacidad de produccion (unidades)

(ML-4) Tasa de defectos de fabricacion
(ML-7) % Ingenieros certificados en Gestion de Calidad Total (TQM)

(ML-12) % Empleados capacitados en JIT y Lean

(ML-15) % Herramientas de 1+D consideradas de Gltima generacion

(ML-13) % de empleados certificados en procesos Six-Sigma

Con estas iniciativas se espera poder lograr los objetivos de la alianza estratégica con Tesla e
impulsar a Delta Signal para que pueda continuar con su crecimiento en el mercado de autopartes

y aprovechar el crecimiento del mercado de autos eléctricos.
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CAPITULO VI. PLANES DE LAS PERSPECTIVAS DEL BALANCED SCORECARD

A continuacion, se presentan los planes de las perspectivas del Balanced Scorecard, de acuerdo
con el mapa estratégico presentado en el capitulo anterior. Iniciamos con la perspectiva de
aprendizaje y crecimiento, procesos internos, clientes y financiero, ademas del plan de

responsabilidad social empresarial.
1. Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

A continuacion, se detallan las estrategia, las iniciativas y el presupuesto a realizar dentro del plan
de la perspectiva de aprendizaje y crecimiento para la alianza Delta Signa-Tesla durante el
periodo 2022-2025.

1.1. Objetivos

En linea con el planeamiento estratégico, los objetivos que persigue esta perspectiva y el

indicador de medicién y las metas a lograr cada afio se muestran a continuacion:
Tabla 25.

Objetivos de la perspectiva de aprendizaje y crecimiento (2022-2025)

Objetivo

Ay Objetivo Indicador 2022 2023 2024 2025
estratégico

Rentabilidad (OL-4) Eliminar los | (ML-4) Tasa de 0.0763 % |0.0662 % |0.0561 % | 0.0460 %
defectos del defectos de
producto fabricacion

Sostenibilidad (OL-7) Mejorar las | (ML-7) % Ingenieros | 46 % 55 % 64 % 73%
habilidades de la certificados en
fuerza laboral en la | Gestion de Calidad
gestion de calidad Total (TQM)
total (TQM)

Sostenibilidad (OL-12) Mejorar las | (ML-12) % 51 % 61 % 70 % 80 %
habilidades de la Empleados
fuerza laboral en capacitados en JIT y
JIT/Lean Lean

Sostenibilidad (OL-15) (ML-15) % 70 % 75 % 80 % 85 %
Herramientas de Herramientas de I+D
1+D de vanguardia | consideradas de ultima

generacion

Sostenibilidad (OL-13) Mejorar las | (ML-13) % de 51% 58% 66 % 73 %
habilidades de la empleados
fuerza laboral en certificados en
Six-Sigma procesos Six-Sigma

1.2. Estrategia

La estrategia del plan de aprendizaje y crecimiento es concordante con la estrategia competitiva
de liderazgo en costos, asegurando la minima tasa de errores en la generacion de productos. Para

cumplir esta estrategia, se realizaran capacitaciones en JIT/Lean y Six Sigma para lograr la
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certificacion del personal y reducir las tasas de defectos de los productos, ademéas de tomar en

cuenta las herramientas de 1+D consideradas de vanguardia para poder interactuar de una mejor

manera con Tesla.

1.3. Iniciativas

A continuacién, se detallan las iniciativas y se presenta el despliegue de actividades que

permitirdn cumplir cada uno de los objetivos propuestos.
Tabla 26.

Iniciativas de la perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Objetivo: (OL-15) Herramientas de 1+D de vanguardia

Presupuesto

(L-13) Seguimiento de las tendencias tecnoldgicas de los productos

200,000

Organizar férum de intercambio de tecnologia con Tesla a fin de aprovechar su programa de 1+D

Disefiar programas para mantenerse actualizados en 1+D

Realizar evaluacion mensual a todos los colaboradores sobre tendencias tecnologicas

(L-18) Actualizacion de equipos de 1+D

400,000

Coordinacidn directa con proveedores de equipos para mantenernos actualizados

Desarrollar un programa de seguimiento a la actualizacion de equipos de I+D

Coordinacion directa con el equipo de I+D de Tesla para mantenernos actualizados con sus
adelantos tecnoldgicos

Acondicionar rapidamente nuestros equipos a los adelantos tecnoldgicos de Tesla

Objetivo: (OL-12) Mejorar las habilidades de la fuerza laboral en JIT/Lean

Presupuesto

(L-2) Iniciativa de capacitacion JIT/Lean en toda la empresa

600,000

Organizar programas de capacitacion de JIT/Lean en grupos para los empleados

Evaluar el conocimiento tedrico impartido en los programas de capacitacion

Realizar evaluacion mensual en el proceso operativo a todos los colaboradores sobre JIT/Lean

Disefiar programa de reconocimiento de los resultados

Identificar a las personas claves en JIT/Lean con el objetivo de que se conviertan en capacitadores

Desarrollar un programa de linea de sucesion

Generar encuestas de satisfaccion del programa

Revisar periodicamente (semestralmente) los programas de capacitacion para los ajustes
respectivos

Objetivo: (OL-13) Mejorar las habilidades de la fuerza laboral en Six-Sigma

Presupuesto

(L-3) Capacitacion Six-Sigma en toda la empresa

600,000

Organizar programas de capacitacion de Six-Sigma en grupos para los empleados

Evaluar el conocimiento tedrico impartido en los programas de capacitacion

Realizar la evaluacion mensual de los procesos de la cadena de produccion sobre Six-Sigma

Disefiar un programa de reconocimiento de los resultados

Identificar a las personas claves en Six-Sigma con el objetivo de que se conviertan en
capacitadoras

Desarrollar un programa de linea de sucesion
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Objetivo: (OL-13) Mejorar las habilidades de la fuerza laboral en Six-Sigma

Presupuesto

Generar encuestas de satisfaccion del programa

Revisar periddicamente (semestralmente) los programas de capacitacion para los ajustes
respectivos

Realizar visitas a las plantas de Tesla

Seguimiento de las capacitaciones

Objetivo: (OL-4) Eliminar los defectos del producto

Presupuesto

(L-11) Iniciativa del equipo Kaizen: reduccion de defectos

400,000

Disefiar la malla de capacitacion

Organizar programas de Kaizen en grupos para los empleados

Evaluar el conocimiento tedrico impartido en los programas de capacitacion

Realizar evaluacion mensual la linea de produccidn de la cadena de produccion sobre Kaizen

Disefiar programa de reconocimiento de los resultados

Desarrollar un programa de linea de sucesion

Generar encuestas de satisfaccion del programa

Revisar periddicamente (semestralmente) los programas de capacitacion para los ajustes
respectivos

Realizar visitas a las plantas de Tesla

Seguimiento de la implementacion de las mejoras detectadas

Objetivo: (OL-7) Mejorar las habilidades de la fuerza laboral en la gestion de calidad total
(TQM)

Presupuesto

(L-22) Capacitacion en gestion de la calidad total (TQM)

400,000

Organizar programas de dinamicas de calidad total en grupos para los empleados

Encargar las dindmicas de calidad total a los jefes directos de cada grupo de trabajo.

Realizar evaluacion mensual de los procesos de la cadena de produccion sobre gestion de calidad
total

Disefiar programa de reconocimiento de los resultados

Identificar a las personas claves en gestion de calidad total con el objetivo de que se conviertan en
capacitadores

Desarrollar un programa de linea de sucesion

Generar encuestas de satisfaccion del programa

Revisar periddicamente (semestralmente) los programas de capacitacion para los ajustes
respectivos

1.4. Presupuesto

A continuacién, se detalla el presupuesto anual contemplado para el periodo 2022-2025, de

acuerdo con los objetivos y las iniciativas propuestas.
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Tabla 27.

Presupuesto de la perspectiva de aprendizaje y crecimiento (2022-2025)

Aprendizaje y crecimiento 2022 2023 2024 2025
(L-13) Seguimiento de las tendencias tecnoldgicas de 200,000 200,000 200,000 200,000
los productos
(L-2) Iniciativa de capacitacion JIT/Lean en toda la 600,000 600,000 600,000 600,000
empresa
(L-3) Capacitacion Six-Sigma en toda la empresa 600,000 600,000 600,000 600,000
(L-18) Actualizacion de equipos de | + D 400,000 400,000 400,000 400,000
(L-11) Iniciativa del equipo Kaizen: reduccién de 400,000 400,000 400,000 400,000
defectos
(L-22) Capacitacion en gestion de la calidad total 400,000 400,000 400,000 400,000
(TQM)
Total 2,600,000 2,600,000 2,600,000 2,600,000

2. Perspectiva de procesos internos

A continuacién, detallamos la proyeccién de produccion, los objetivos, estrategia, iniciativas y

presupuesto a realizar dentro del plan de la perspectiva de procesos internos para la alianza Delta

Signal-Tesla durante el periodo 2022-2025.

Se debe considerar que el acondicionamiento y equipamiento de la planta tendra una inversion

inicial de US$ 40 millones y se utilizara la planta de Chihuahua en México, debido a su cercania

a California. Esta inversion estara distribuida de la siguiente manera:

Tabla 28.

Detalle inversion inicial de planta

Tipo de inversion

Presupuesto (US$ MM)

Acondicionamiento

proyectada.

Se remodelard y disefiara la planta de Chihuahua
para cumplir con los requerimientos de produccion
de Teslay lograr la capacidad de produccion

20

Magquinaria y equipos

Tesla.

Se comprara y/o alquilara los equipos necesarios
para cumplir con el plan de produccioén y las
especificaciones de los productos solicitados por

12

Preoperativa

Se asignara un presupuesto para la puesta en
marcha y gastos de operacion inicial de la planta y
los recursos humanos especilizados.

Total

40
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2.1. Proyeccion de produccion

Para realizar la proyeccion de produccion se considera las ventas proyectadas de la alianza que

empiezan en 215,092 unidades en 2022 y llegan a 776,151 unidades en 2025. Con esto se tiene

lo siguiente:

Tabla 29.

Produccion proyectada 2022-2025

2022 2023 2024 2025
Ventas proyectadas (unidades) 215,092 366,849 544,604 776,151
Produccion proyectada (unidades) 300,000 500,000 750,000 1,000,000
Ocupacion planta 72 % 73% 73 % 78 %

2.2. Objetivos

En linea con el planeamiento estratégico, los objetivos que persigue esta perspectiva y el

indicador de medicién y las metas a lograr cada afio se muestran a continuacion:

Tabla 30.

Objetivos de la perspectiva de procesos internos (2022-2025)

ClsEi Objetivo Indicador 2022 2023 2024 2025
estratégico

Sostenibilidad (OP-11) Aplicacion | (MP-11) # de 70 % 75 % 80 % 85 %
de tecnologias de productos de
vanguardia tecnologia lider de los

proveedores utilizados

Rentabilidad (OP-3) Desarrollar | (MP-3) % de 82 % 83 % 84 % 85 %
productos con bajos | productos con un plan
costos de "costo objetivo"

Sostenibilidad (OP-7) Mejorar la (MP-7) % de piezas de 64 % 66 % 68 % 70 %
durabilidad de las méxima durabilidad
piezas producidas

Sostenibilidad (OP-10) Aumente la | (MP-10) Tasa de 0.15% 0.13% 0.11% 0.09 %
calidad de los defectos de
componentes componentes
suministrados suministrados %

Rentabilidad (OP-17) Reducir los | (MP-17) Costos 91.92% | 91.52% | 91.02% 90.52 %
costos generales de | generales de planta %
la planta del afio base

Crecimiento Ampliar la planta Capacidad de 300,000 | 500,000| 750,000 1,000,000

produccion (unidades)
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2.3. Estrategia

Con los objetivos y las iniciativas definidos, se busca tener una relacion directa con la estrategia

de liderazgo en costos de la alianza. Esta se basa en dos aspectos principales:

e Costos: se busca una optimizacion de los costos y tener procesos estables y con la robustez

necesaria para cumplir con los requerimientos de Tesla.

e Calidad: se requiere desarrollar productos de alta durabilidad y resistencia para integrarse a

los deméas componentes de los autos eléctricos.

2.4. Iniciativas

A continuacién, se detallan las iniciativas y se presenta el despliegue de actividades que

permitiran cumplir cada uno de los objetivos propuestos.
Tabla 31.

Iniciativas de la perspectiva de procesos internos

Objetivo: (OP-11) Aprovechar la tecnologia del proveedor Presupuesto
(P-13) 1+D aplicacion de tecnologias de vanguardia 200,000
Definir a los responsables de impartir las capacitaciones en tecnologia

Realizar las coordinaciones con Tesla a fin de realizar el intercambio de conocimientos

Detallar y enviar plan de actividades de las operaciones con el avance tecnolégico requerido por Tesla

Revisar y alinear la tecnologia de Tesla en Delta

Asignar los recursos a las actividades definidas

Realizar seguimiento a la aplicacion de tecnologia de vanguardia

Objetivo: (OP-3) Desarrollar productos con bajos costos Presupuesto
(P-18) Programa de costeo objetivo 200,00
Determinar los objetivos del mercado

Determinar las funcionalidades del producto

Establecer un precio objetivo

Estimar una utilidad objetivo

Estimar un costo objetivo

Disefiar los productos y procesos

Evaluar si el costo cumple con la meta

Producir el producto

Objetivo: (OP-7) Mejorar la durabilidad de las piezas producidas Presupuesto
(P-20) Programa de analisis de datos de garantia 600,000

Comunicar adecuadamente a nuestro cliente Tesla nuestras politicas de servicios de garantia para
establecer una relacion directa

Establecer un plan de mejoramiento continuo en el anélisis de servicio de garantia, es decir de la
retroalimentacion que se reciba, realizar las mejoras en el menor plazo

Estandarizar las solicitudes de servicio técnico, a través de un formato Unico que incluya todos los
datos necesarios para dar tramite oportuno a la solicitud
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Objetivo: (OP-7) Mejorar la durabilidad de las piezas producidas

Presupuesto

Incluir una linea de atencion directa a nuestro cliente Tesla, que permita asesoria y reporte de
requerimientos de garantias

Estandarizar el proceso de contacto y relacionamiento con proveedores basado en el cumplimiento
de los tiempos establecidos por ley

Objetivo: (OP-17) Reducir los costos generales de la planta

Presupuesto

(P-9) Programa de reduccion/reutilizacion/reciclaje de plantas

400,000

Determinar los puntos ecolégicos a tener en cuenta para comenzar el programa de reciclaje

Realizar la sefialética adecuada para cada tipo de reciclaje

Evaluar el destino de los articulos reciclados ya sea para venta y/o reutilizacion

Nombrar la unidad que liderara esta funcion en la empresa

Campafia de concientizacion al equipo en general

Objetivo: (OP-10) Aumento de la calidad de los componentes suministrados

Presupuesto

(P-14) Monitoreo de la calidad de los componentes suministrados

400,000

Medir el rendimiento de las lineas, asi como conocer los tiempos improductivos

Identificar “cuellos de botella” en las lineas de produccion

Eliminar procesos sin valor afiadido

Involucrar a todo el personal de la linea de produccion

Obtener un control de temperatura adecuado de produccion

Realizar mantenimiento de maquinaria a tiempo, antes de presentar problemas que afecten la
produccién

Objetivo: Ampliar la planta

Presupuesto

Acondicionamiento y equipamiento de planta en Chihuahua

32,000,000

2.5. Presupuesto

A continuacién, se detalla el presupuesto anual contemplado para el periodo 2022-2025, de

acuerdo con los objetivos y las iniciativas propuestas.
Tabla 32.

Presupuesto de la perspectiva de procesos internos (2022-2025)

Procesos internos Preinversion 2022 2023 2024 2025
(P-13) I+D: aplicacion de tecnologias de 200,000 | 200,000| 200,000| 200,000
vanguardia
(P-9) Programa de 400,000 | 400,000 | 400,000| 400,000
reduccion/reutilizacidn/reciclaje de plantas
(P-14) Monitoreo de la calidad de los 400,000 | 400,000 | 400,000| 400,000
componentes suministrados
(P-18) Programa de costeo objetivo 200,000 | 200,000| 200,000| 200,000
(P-20) Programa de andlisis de datos de garantia 600,000 | 600,000| 600,000( 600,000
Acondicionamiento y equipamiento de planta en 32,000,000
Chihuahua
Total 32,000,000 | 1,800,000 | 1,800,000 | 1,800,000 | 1,800,000
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3. Perspectiva de clientes

A continuacién, se detallan los objetivos, estrategia, iniciativas y presupuesto a realizar dentro
del plan de la perspectiva de clientes para la alianza Delta Signal-Tesla durante el periodo 2022-
2025.

3.1. Objetivos

En linea con el planeamiento estratégico, los objetivos que persigue esta perspectiva y el

indicador de medicién y las metas a lograr cada afio se muestran a continuacion:
Tabla 33.

Objetivos de la perspectiva de clientes (2022-2025)

Objetivo estratégico Objetivo Indicador 2022 2023 2024 | 2025
Crecimiento (OC-1) Alinear los (MC-1) # de objetivos de
objetivos con los BSC compartidos con /

objetivos estratégicos | clientes estratégicos 80%)| 85%| 90%) 9%

de los clientes

Rentabilidad (OC-3) Precio (MC-3) % de contratos de
competitivo para los | clientes con proteccion de
clientes precio 83%| 8% | 93% | 98%
Crecimiento (OC-5) Mejorar la (MC-5) % Clientes que 75%| 77%| 80%| 83%
satisfaccion del cliente | recomendarian la empresa
Sostenibilidad (OC-12) Reputacion (MC-12) % Los clientes 80%| 83%| 85%| 89%
por respaldar la clasifican la garantia de la
calidad empresa como la “mejor en
su clase”

3.2. Estrategia de segmentacion

El Gnico cliente de esta alianza, Tesla Inc., es una empresa dedicada a la produccion y venta de
autos eléctricos, especificamente Delta Signal estara atendiendo el segmento para el consumo
masivo. Estos autos a su vez estan orientados hacia compradores de ingresos medios que buscan
precios competitivos con altos niveles de calidad y tecnologia. EI segmento de mercado de estos
autos seran los millennials, que seran la principal masa laboral en lo siguientes afios y que son
nativos digitales o se han convertidos en digitales y buscaran, en el futuro, autos tecnolégicos con

el menor impacto medioambiental.
3.3. Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento de la alianza Delta Signal-Tesla busca que sea reconocida como
una marca lider en la elaboracion de componentes para autos eléctricos de alta calidad y

tecnologia, con un gran disefio y durabilidad.
3.4. Estrategia de marketing mix

La siguiente estrategia esta elaborada para el mercado de Estados Unidos.
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e  Producto: se plantea la elaboracion de seis productos divididos en dos etapas: en el 2022 se
fabricaran el ramal, el sensor de luz, el sensor de revoluciones y el sensor de proximidad, y
a partir del 2023 se afiadiran dos productos adicionales: el sensor de lunas y el sensor de
ruedas. Estos productos estan destinados a tener una alta calidad para el sector masivo de
autos eléctricos.

e Precio: se tomaré el precio promedio actual de los componentes que se elaboraran para tener
un precio competitivo con el mercado y poder lograr el beneficio esperado segun las
proyecciones financieras, obteniendo un total de US$ 336 para el 2022 y llegando a US$ 637
a partir del 2023 (ver el detalle en los anexos 13 y 14).

e  Plaza: se utilizara un canal de distribucion directa con el cliente para entregarle los productos
en la ubicacion en donde se encuentre la planta ensambladora, y la forma de realizar los
pedidos por parte de Tesla estara de acuerdo con el contrato de outsourcing establecido entre
Delta Signal y Tesla.

e Promocion: no se realizard una campafia de promocioén directa, ya que el cliente directo,
Tesla Inc., esta establecido por contrato de exclusividad y no se necesita realizar este gasto
de promocion. Sin embargo, se abrira los canales de comunicacion directa para las

coordinaciones sobre disefio y tecnhologia.
3.5. Iniciativas

A continuacién, se detallan las iniciativas y se presenta el despliegue de actividades que

permitiran cumplir cada uno de los objetivos propuestos.
Tabla 34.

Iniciativas de la perspectiva de clientes

Objetivo: (OC-1) Alinear los objetivos con los objetivos estratégicos de los clientes Presupuesto

(C-2) Iniciativa para compartir los objetivos del cliente 400,000

Analizar estratégicamente al cliente

Construir una relacion de confianza, sinceridad y transparencia entre la empresa y cliente

Mantener el contacto continuo con tus clientes

Hacerlos sentir como parte central del negocio

Compartir sus objetivos a través de envio de informacién del mercado que les ayude a su operacion

Generar reportes, mediciones y seguimiento con el objetivo de alcanzar los objetivos del cliente

Enfocarse en la experiencia del cliente

(C-6) Analisis estratégico del cliente 400,000

Analizar al cliente en base a los objetivos de la empresa

Realizar los anélisis externo e interno de los clientes

Desarrollar una ventaja competitiva para sus clientes

Elegir la estrategia competitiva
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Objetivo: (OC-1) Alinear los objetivos con los objetivos estratégicos de los clientes

Presupuesto

Disefiar una estructura organizativa para el tratamiento de estos clientes

Evaluar la efectividad de las estrategias de este tipo de analisis

Objetivo: (OC-3) Precio competitivo para los clientes

Presupuesto

(C-3) Programa de proteccion de precios al cliente

600,000

Analizar el mercado y sus posibles cambios a corto, mediano y largo plazo

Determinar tus objetivos comerciales

Determinar principales competidores

Definir factores que pudieran modificar el precio de los productos a generar

Conocer como piensa el cliente

Analizar las fortalezas y debilidades de los productos para tener el mayor control sobre este

Maximizar el beneficio a corto y largo plazo

Analizar la aparicion de productos sustitutos

Analizar aparicion de materia prima y/o tecnologia nueva que pueda impactar en la calidad y en
consecuencia en el precio de los productos

Objetivo: (OC-5) Mejorar la satisfaccion del cliente

Presupuesto

(C-5) Promociones de satisfaccion del cliente

200,000

Disefiar programas de fidelidad y lealtad con el cliente final

Brindar herramientas de solucién de conflictos a nuestros vendedores

Analizar los tiempos de espera de nuestros clientes finales

Fomentar cultura colaborativa para la solucion de problemas

Impulsar la atencidn multicanal entre nuestros clientes

Realizar y analizar los resultados de las encuestas de satisfaccion

Otorgar premios por la mayor cantidad y menor tiempo para la resolucion de conflictos postventa

Dar seguimiento para el cumplimento de los resultados brindados por las encuestas de satisfaccion

Implementar atencién personalizada

(OC-12) Reputacion por respaldar la calidad

Presupuesto

(C-12) Politica de reemplazo "'sin preguntas"

600,000

Verificar el cumplimiento de las politicas de reemplazo

Analizar los tipos de reemplazo més recurrentes

Verificar los tiempos de reemplazo desde el ingreso hasta la entrega del producto

Realizar encuestas de satisfaccion de la politica de reemplazo

Hacer seguimiento de las comunicaciones postreemplazo

Solicitar al cliente puntos de mejora

3.6. Presupuesto

A continuacion, se detalla el presupuesto anual contemplado para el periodo 2022-2025, segun

los objetivos y las iniciativas propuestas.
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Tabla 35.

Presupuesto de la perspectiva de clientes (2022-2025)

Clientes 2022 2023 2024 2025
(C-2) Iniciativa para compartir los objetivos del cliente 400,000 400,000 400,000 400,000
(C-3) Programa de proteccion de precios al cliente 600,000 600,000 600,000 600,000
(C-5) Promociones de satisfaccion del cliente 200,000 200,000 200,000 200,000
(C-6) Analisis estratégico del cliente 400,000 400,000 400,000 400,000
(C-12) Politica de reemplazo “sin preguntas” 600,000 600,000 600,000 600,000
Total 2,200,000 | 2,200,000 2,200,000 2,200,000

4. Responsabilidad social

A continuacién, se detallan los objetivos, estrategia, iniciativas y presupuesto a realizar dentro

del plan de responsabilidad social para la alianza Delta Signal-Tesla durante el periodo 2022-

2025. Consideramos a los stakeholders internos (accionistas, empleados) y los externos (Tesla,

medio ambiente y gobierno).

4.1. Objetivos

Se presentan los objetivos, el indicador de medicion y lo que se planea lograr para cada afio del

periodo:

Tabla 36.

Obijetivos de responsabilidad social (2022-2025)

Objetivo Estratégico

Objetivo

Indicador 2022

2023

2024 | 2025

Sostenibilidad

Implementar un  programa
especial de capacitacion alineado
a la vanguardia en tecnologias de
informacion y ambientales

% de colaboradores 80 %

capacitados

83 %

86 % | 90 %

Sostenibilidad

Fomentar campafias entre los
colaboradores, clientes y
gobiernos para fomentar la
preservacion del medio ambiente
y combatir el calentamiento
global

Huella de carbono 20

(toneladas CO»)

18

16 15

Sostenibilidad

Actualizacion  constante  en
regulacion medioambiental

% capacitaciones 80 %

aprobadas

83 %

86 % |90 %

4.2. Iniciativas

A continuacion, se detallan las iniciativas y se presenta el despliegue de actividades que

permitiran cumplir cada uno de los objetivos propuestos.
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Tabla 37.

Iniciativas de responsabilidad social

Objetivo: implementar un programa especial de capacitacion alineado a la vanguardia en

tecnologias de informacion y ambientales PN
Iniciativa: programa de capacitacion en tecnologias ambientales 800,000
Objetivo: fomentar camparias entre los colaboradores, clientes y gobiernos para fomentar la

. . : - - Presupuesto
preservacion del medio ambiente y combatir el calentamiento global
Iniciativa: camparias para fomentar preservacion del medio ambiente 600,000
Objetivo: actualizacion constante en regulacion medioambiental Presupuesto
Iniciativa: programa de actualizacion en regulacion 600,000

4.3. Presupuesto

A continuacidn, se detalla el presupuesto anual contemplado para el periodo 2022-2025, segun

los objetivos y las iniciativas propuestas.

Tabla 38.

Presupuesto de responsabilidad social (2022-2025)

Responsabilidad social 2022 2023 2024 2025
Programa de capacitacion en tecnologias ambientales 800,000 800,000 800,000 800,000
Campanias para fomentar la preservacion del medio ambiente 600,000 600,000 600,000 600,000
Programa de actualizacion en regulacion 600,000 600,000 600,000 600,000
Total 2,000,000 | 2,000,000 | 2,000,000| 2,000,000
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CAPITULO VII. EVALUACION FINANCIERA

A continuacién, se detallan los objetivos, supuestos y proyecciones financieras para la alianza
Delta Signal-Tesla durante el periodo 2022-2025. Esta evaluacién financiera corresponde solo al
proyecto del outsourcing que da sustento a la alianza, por lo que corresponde analizar solo la

rentabilidad del proyecto.
1. Objetivos

A continuacion, los objetivos y metas que proyectamos lograr como alianza, y asi poder
identificar los diferentes aspectos para poder definir si el proyecto es viable y rentable.

Tabla 39.

Objetivos financieros (2022-2025)

ClsEi Objetivo Indicador 2022 2023 2024 2025
estratégico

Rentabilidad (OF-6) Mejorar | (MF-6) 7.83 % 8.05 % 8.28 % 8.50 %
el margen de Margen de
ingresos utilidad
operativos operativa

Rentabilidad (OF-8) Mejorar | (MF-8) 14.00 %
el rendimiento | Retorno
de la inversion | sobre la
(ROI) inversion

(ROI)

Crecimiento (OF-9) (MF-9) 72,311,364 233,860,609 347,177,203 494,785,038
Incremento de | Ventas
ventas

2. Estructura de financiamiento
2.1. Monto a financiar

El monto inicial que se solicitara serd de US$40 millones. Las entidades financieras
generalmente solicitan que la empresa asuma un porcentaje de la inversion, este porcentaje sera
del 20 % de la inversion total. Delta solo asumiria US$ 8 millones, este monto proviene de las
utilidades del afio 2021, que ascendieron a US$ 83 millones a una tasa (COK) que se calculara

mas adelante, y los US$ 32 millones restantes se obtendrian del financiamiento bancario.
2.2. Tasa de financiamiento

La tasa considerada sera de 3.25 %, obtenida de informacion de Estados Unidos sobre tasas
promedio de préstamos y lo publicado por la Reserva Federal. El detalle se encuentra en el
Anexo 16.
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2.3. Cronograma de pago

Se tomaria un préstamo de 4 afios a cuotas constantes sobre una deuda de US$ 32 millones con

una tasa de 3.25 %, con lo cual se obtiene el siguiente cronograma de pago.
Tabla 40.

Cronograma de pago (2022-2025)

Alianza

2021 2022 2023 2024 2025
FINANCIAMIENTO NETO 40.00
Préstamo 32.00
- Amortizacién de capital -7.62 -7.87 -8.12 -8.39
- Intereses y otros -1.04 -0.79 -0.54 -0.27

Nota. Monto de millones de dolares.
3. Supuestos para proyeccion

Se consideran los siguientes supuestos para las proyecciones del flujo de caja:

o El costo de ventas se considera como el porcentaje promedio de las ventas de Delta Signal
entre 2018 y 2021

e El Gasto de ventas y administracion de la alianza se considera como porcentaje de las ventas
de Delta Signal de los 4 afios anteriores (2018-2021), sin considerar los gastos en las
iniciativas del balanced score card de Delta, y se incluye el nuevo gasto de las iniciativas de
la alianza (clientes, procesos internos, aprendizaje y responsabilidad social) presupuestados.

e Se considera el gasto en intereses de acuerdo al nivel de deuda tomado para la
implementacion y acondicionamiento de la planta de la alianza, US$ 32 millones a una tasa
de 3.25 % a pagarse en 4 afios a cuotas constantes.

e  Se esté considerando la amortizacion del nuevo equipo que se adquirird para implementar la
planta para la alianza por US$ 12 millones con una vida util de 5 afios y aplicando una
depreciacion lineal.

e Se considera un costo del acondicionamiento de la planta por US$ 20 millones, lo cual
incluye las modificaciones y remodelaciones de la planta necesarias para llevar a cabo la
alianza.

e También se considera una inversion preoperativa por US$ 8 millones para poder empezar
con la construcciéon de los productos que se elaboraran para la alianza.

e Se considera una inversion anual de mantenimiento de la planta y equipos por US$ 2
millones.

e  Seconsidera una inversion de capital de trabajo de US$ 140,000 en 2022 hasta US$ 970,000
en 2025.
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e  Se esté considerando 35 % como tasa impositiva del sector de autopartes en EE. UU.

e Se considera un valor de liquidacion de la alianza de US$ 27 millones, debido a un
incremento de valor de la planta de 5 % anual, ademas del valor residual de los activos fijos
luego de la depreciacion.

4. Proyeccién estado de resultados

De acuerdo con la evaluacién de los supuestos descritos anteriormente, se muestran el estado de

resultado proyectado e indicadores de gestion de los afios 2022 al 2025.
Tabla 41.

Estado de resultados alianza Delta-Tesla (US$ MM)

Estado de resultados 2022 2023 2024 | 2025
Ventas 72 234 347 495
Costo de ventas -58 -188 -279 -397
Utilidad bruta 14 46 68 97
Costos y gastos -13 -24 -31 -40
Gastos de ventas y administracion -5 -15 -22 -32
Cliente -2 -2 -2 -2
Procesos internos -2 -2 -2 -2
Aprendizaje -3 -3 -3 -3
Responsabilidad social -2 -2 -2 -2
Depreciacion y amortizacion -2 -2 -2 -2
Utilidad operativa -1 20 35 55
Gastos por intereses (ingresos) -1 -1 -1 0
Utilidad antes de impuestos -2 19 35 54
Impuesto 0 -7 -12 -19
Utilidad neta -2 13 22 35
Depreciacion y amortizacion 2 2 2 2
EBITDA 1 22 37 57
NOPAT -1 13 23 36

5. Viabilidad econémica

Con la informacion recolectada y procesada se elabord una proyeccion de los flujos de caja para
la alianza. A continuacion, presentamos el detalle para el calculo de los flujos de caja y el valor

presente de estos flujos.
5.1. Flujo de caja libre

El flujo de caja libre (FCF, por sus siglas en inglés) muestra el flujo de dinero que queda

disponible, luego de los pagos relacionados con el trabajo de la empresa, para utilizarlo en el pago
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de deuda y para el pago de dividendos de los accionistas. Se consideran dos tipos de flujos de

caja libre: el flujo de caja libre del accionista o free cash flow to equity (FCFE), el cual considera

el flujo neto de la deuda con una perspectiva financiera, y el flujo de caja libre de la empresa o

free cash flow to the firm (FCFF), que no considera el flujo neto de la deuda con una perspectiva

economica.

Se ha realizado el célculo para la alianza, para lo cual se ha utilizado la lista de planes que se

incluyen en las perspectivas de clientes, procesos y aprendizaje, y responsabilidad social

planteadas, obteniéndose lo siguiente:

Tabla 42.

Flujo de caja libre de la alianza (en millones de US$)

Flujo de caja libre 2021 | 2022 2023 | 2024 | 2025
Ingresos
Ventas 72 234 347 495
Costo de ventas -58 -188 -279 -397
Costos y gastos
Gastos de ventas y administracion -5 -15 -22 -32
Cliente -2 -2 -2 -2
Procesos internos -2 -2 -2 -2
Aprendizaje -3 -3 -3 -3
Responsabilidad social -2 -2 -2 -2
Depreciacion y amortizacion -2 -2 -2 -2
Gastos por intereses (ingresos) -1 -1 -1 0
Impuesto 0 -7 -12 -19
Utilidad neta -2 13 22 35
Depreciacion y amortizacion 2 2 2 2
(2-IR)*intereses 1 1 0 0
Inversién preoperativa -8 0 0 0 0
Inversién activo fijo -32 -2 -2 -2 -2
Inversion en capital de trabajo 0 0 -1 -1
Flujo operativo -40 -2 13 23 35
Liquidacion 27
FCFF -40 -2 13 23 62
Préstamo 32
Amortizacion de capital -8 -8 -8 -8
Intereses -1 -1 -1 0
Ahorro fiscal 0 0 0 0
FCFE -8 -10 5 14 53
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6. Tasa de descuento
En este punto analizamos el WACC que utilizaremos en la alianza con Tesla Motor.
6.1. WACC para la alianza con Tesla

Para el calculo del WACC se utiliza la estructura de deuda/patrimonio de Delta Signal, en la cual
la deuda utilizada asciende a US$ 341 MM con un patrimonio de US$ 714 MM, considerando un
beta desapalancado de 1.21 y un costo de capital de 23.32 % obtenemos un WACC de 16.47 %.

Tabla 43.

WACC para la alianza con Tesla

Reapalancar betas

Deuda 341
Patrimonio 714
D/E 47.73%
Tasa imponible 35%
Beta desapalancada 1.21
Beta re apalancada 1.59

Costo de capital

Tasa libre de riesgo 0.51%
Beta re apalancado 1.59
Prima por riesgo 14.39%
Costo de capital 23.32%
WACC

Deuda/Deuda+Capital 32.31%
Capital/Deuda+Capital 67.69%
Tasa imponible 35.00%
Costo de la deuda 3.25%
Costo de capital 23.32%
WACC 16.47%

Con estos valores se calculara el valor presente del flujo de caja libre de los accionistas (FCFE)
descontado al costo de capital (COK), obteniéndose el VAN financiero, y el valor presente flujo
de caja libre de la empresa (FCFF) descontado al costo de capital promedio ponderado (WACC),

obteniéndose el VAN econdmico.
7. Andlisis de resultados

Finalmente, considerando el flujo de caja econémico y financiero proyectado y las tasas COK y
WACC definidas previamente, se calcula el valor presente de estos flujos y la tasa interna de

retorno, segun lo siguiente:
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Tabla 44.

Valor presente y tasa interna de retorno (econémico y financiero)

Valor presente flujo econémico 16
Tasa interna de retorno econémica 28 %
Valor presente flujo financiero 18
Tasa interna de retorno financiera 57 %

Se obtiene que la alianza genera un valor presente neto de US$ 16 millones para el flujo
econdmico, es decir, un beneficio para la empresa, y US$ 18 millones para el flujo financiero,
esto es el beneficio para el accionista, lo cual nos indica la viabilidad del proyecto y que se genera

valor para Delta Signal dentro de la alianza.
Luego de obtenidos los resultados, pasamos a evaluar el cumplimiento de los objetivos:

e ROI: se obtuvo un valor de 14.85 % al 2025, con lo cual se supera ligeramente lo esperado
hacia un valor de 14 %.

e Utilidad operativa: se obtiene un margen operativo de 11.07 % al 2025, por lo que se supera
el 8.5 % establecido como meta inicial.

e Ventas: se asume las ventas al 100 %, de acuerdo con el presupuesto establecido en la

proyeccion, llegando a US$ 495 millones en 2025.
8. Andlisis de sensibilidad

Para analizar los posibles resultados respecto de la viabilidad del proyecto, se genera un analisis
de sensibilidad con respecto al cumplimiento del plan de ventas (participacion en las ventas de
Tesla que empiezan en 15 % en 2022 y llegan al 30 % en 2025) y su implicancia en el valor

econémico y financiero de la alianza (ver detalle completo en el Anexo 17).

Es necesario, bajo las condiciones planteadas, al menos cumplir con el 73.20 % del plan de ventas

para lograr que el proyecto sea viable desde una perspectiva econdmica.
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Figura 17.

Sensibilidad valor actual neto econémico
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Ademas, es necesario, bajo las condiciones planteadas, al menos cumplir con el 72.72 % del plan

de ventas para lograr que el proyecto sea viable desde una perspectiva financiera.
Figura 18.

Sensibilidad valor actual neto financiero

Sensibilidad Valor Actual Neto Finaciero (VANF)
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Finalmente, se podria establecer que es necesario cumplir al menos el 73.20 % del plan de ventas

para lograr la viabilidad del proyecto tanto econémico como financiero.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1. Conclusiones

e A pesar de estar atravesando una crisis sanitaria a nivel mundial, el sector automotriz tiene
una perspectiva de crecimiento moderado que permite proyectar una recuperacion del sector
y, por consiguiente, el sector de autopartes también recibird este impulso para su

recuperacion y crecimiento, lo cual generara mayores oportunidades para Delta.

e Laproyeccion de crecimiento del sector automotriz, en su segmento de autos eléctricos, tiene
una perspectiva grande en el mundo y en Estados Unidos, por lo que es muy importante que
Delta Signal Corp. pueda aprovechar esta tendencia para no quedarse relegado y generar
nuevas oportunidades, y una forma de ingresar, ganar reputacion y obtener beneficios es a

través de la alianza que le permitird generar mayores sinergias.

e  Segun el estado de flujos proyectados y el calculo del valor actual neto, el proyecto es viable
si al menos se cumple el 73.20 % del plan de ventas establecido, con lo cual se tiene cierto

margen de lograr el éxito de la alianza.

e Laalianza, bajo las condiciones establecidas, generard un ROl de 14.85 % al 2025, lo cual
es mayor a la meta de 14 % que se habia establecido en el plan financiero y mayor al ROE
de Delta antes de la alianza, que llegaba a 12.22 %.

e El margen operativo obtenido al 2025 es de 11.07 %, el cual es superior al 8.50 %
presupuestado en el plan financiero y mayor al 7.83 % de Delta antes de la alianza, por lo

gue se estarian manteniendo y mejorando las eficiencias que ya tenia Delta inicialmente.

e Respecto de las ventas, se espera llegar a US$ 495 millones en 2025, lo cual representar un
incremento del 20.5 % con respecto a Delta Signal previo a la alianza, lo cual abre la
posibilidad para diversificar con productos mas innovadores en un mercado de autos

eléctricos en expansion.

e La alianza con Tesla le permitird a Delta Signal ganar reputaciéon como un proveedor de
dispositivos electronicos de alta calidad para el mercado de autos eléctricos, con miras a

futuros clientes en ese sector.
2. Recomendaciones

e Implementar el plan estratégico de la alianza para los afios 2022-2025, con lo cual se
asegurard el incremento de las ventas en el mercado de autos eléctricos, que tiene una

proyeccion de crecimiento alta en los siguientes afios.
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Continuar con la estrategia de costos bajos con calidad, buscando la eficiencia de sus

procesos con el objetivo de liderar las ventas en los sectores B y C de vehiculos eléctricos.

Potenciar el area de 1+D para cumplir con los altos estandares tecnoldgicos que requiere la
alianza estratégica, para esto se debe destinar un presupuesto que impulse estas iniciativas.

Crear e implementar estrategias para prevenir problemas politicos y econémicos que le

permitan generar alianzas y le brinden un crecimiento sostenido en el tiempo.
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Anexo 1. Cadena de valor de Delta

. . . Inversion .
Area Funcional Iniciativa 2016 | 2017 | 2018 | 2019 Total %lInvertido
(C-1) Corporate University Customer Education - - 1 2 3 2%
(C-2) Customer Goal Sharing Initiative 2 2 1%
Servicio al cliente|(C-3) Customer Price Protection Program 3 3 2%
(C-12) "No Questions Asked" Replacement Policy 6 6 6 6 24 12%
Total Servicio al cliente 32 16%
(C-5) Customer Satisfaction Promotions 2 2 2 2 8 4%
Ventasy (C-7) "High Quality" Trade Marketing Campaign 2 2 2 2 8 4%
Marketing (C-9) "Low Price" Trade Marketing Program 2 2 2 2 8 4%
Total Ventas y Marketing 24 12%
Finanzasy  |(P-3) BSC Budgeting | 2 2] 2] 2 s a%
Presupuesto Total Finanzas y Presupuesto 8 4%
(P-9) Plant Reduce/Reuse/Recycle Program 4 4 4 4 16 8%
(P-14) Supplied Component Quality Monitoring 4 4 4 4 16 8%
(P-20) Warranty Data Analysis Program 6 6 6 6 24 12%
(L-6) Initial Quality Inspection Program 4 4 4 4 16 8%
Fabricacion (L-11) Kaizen Team Initiative: Defect Reduction 4 2 - 6 3%
(L-12) Low Cost Sourcing Training = 1 1 2 1%
(L-20) Supplier Quality Data Feedback Program 1 2 - 3 2%
(L-22) Total Quality Management (TQM) Training 4 4 2 - 10 5%
Total Fabricacién 93 47%
Investigaciony [(P-18) Target Costing Program | 2 | 2 | 2 | 2 8 4%
Desarrollo Total 1&D 8 4%
(L-1) Balanced Scorecard Communication Program 1 2 2 5 3%
(L-2) Company wide JIT/Lean Training Initiatve 6 3 3 12 6%
Recursos (L-3) Company Wide Six-Sigma Training 3 6 9 5%
humanos (L-4) Customer Integration Communication Program 1 2 2 5 3%
(L-15) Quality Awareness Internal Communication Program 2 1 1 4 2%
Total RRHH 35 18%
PRESUPUESTO TOTAL EN MILLONES USD 200 100%
Actividades de apoyo

o Infraestructura: Personal altamente capacitado en administracion, contabilidad y finanzas.
e Recursos humanos: Fomentan una cultura de calidad.
e Desarrollo tecnoldgico: busqueda de tecnologia enfocada en durabilidad.

Actividades primarias

e  Operaciones: Capacitaciones de disminucién de residuos y control de calidad.
e Logistica de salida: implementacién de capacitaciones just-in-time.

e Marketing y ventas: comunicaciones sobre certificaciones y buenas practicas.

Crecimiento de Ventas

$1,500.00

$886.50 $957.00
$1,000.00 $698.50
$480.00  $525.00

$500.00

$-
Afio 0 2016 2017 2018 2019

e  Servicio de postventa: Servicio personalizado y proactivo.
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Anexo 2. Andlisis de areas funcionales de Delta (i)

Finanzas y presupuesto: Se logré una evolucion positiva del margen operativo y del ROE

Margen de ingresos operativos ROE
10%
8% 15%
6% 10%
4% 5%
2% 0%
0% Afio0 2016 2017 2018 2019

-50
Afio0 2016 2017 2018 2019 %

Anexo 3. Andlisis de areas funcionales de Delta (ii)

Fabricacion: Se incrementaron los productos de mayor durabilidad y disminucién de tasa de

defectos de manufactura.

Tasa de defectos de manufactura

0.60% 0.50%
0.40%

0.20% 0.13%
’ 0.06% 0.05% 0.07%

0.00%
Afio0 2016 2017 2018 2019

Anexo 4. Andlisis de areas funcionales de Delta (iii)

Recursos humanos: Se realizaron capacitaciones en JIT por US$ 12 millones en Six-sigma por
US$ 9 millones. Esto dio como resultado un aumento del porcentaje de colaboradores certificados

que internalizaron la importancia de la calidad en un 90 %.

Empleados entrenados en Lean

100% 619 73%
53%

50% 38%
10%
0%
Afo0 2016 2017 2018 2019
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Anexo 5. Andlisis de areas funcionales de Tesla

Marketing y ventas: Segun bloomberg, las proyecciones de ventas son exponenciales por los

siguientes afios:

TSLA US Equit ) ar 4 Cargar % Acciones ~

oM Yro 1y 1Y 5Y v 10v Me imestral .. Tabla
TSLA US Equity “ m

Fuente: Bloomberg, s.f.

Asimismo, las ganancias por accién de Tesla incrementaron a partir del 2019 y tienen un

comportamiento incremental para los siguientes 3 afios.

TSLA US Equit: ) Guardar 4 Cargar 5 Acciones -

6M YTD 1y 3y 5y 7v 10v Max Trimestral .. Tabla
TSLA US Equity sex Anotar . Zoom

Fuente: Bloomberg, s.f.

Anexo 6. Venta de vehiculos automotrices por region

Region Nivel de venta (millones de automaviles) Ventas (millones de US$)
América del Norte 18.2 708 mil
Republica China 21.3 698 mil
Europa Occidental 13.9 609 mil
Oriente Medio/Africa 5.1 232 mil
Japon/Korea 6.3 222 mil
América del Sur 3.8 116 mil
Asia il 113 mil
Europa Oriental 3.2 97 mil
Subcontinente Indio 3.7 70 mil
Europa Central 15 58 mil
Oceania 1.1 45 mil

Nota. Tomado de IHS Markit, 2022
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Anexo 7. Ventas de autopartes por pais

Japon 47.0 9.21
Espafia 453 2.82
Alemania 44.0 4.85
Corea del Sur 38.1 3.89
Estados Unidos 30.1 10.59
Brasil 23.7 2.80
México 22.3 3.81
India 16.9 4.20
China 10.4 24.42

Nota. Tomado de Deloitte, 2020

Anexo 8. Ventas en EE. UU.

Total 18 -20
Domeéstico 13-14
Importado 4-5

Nota. Tomado de BBVA Search, 2020

Anexo 9. Segmentos de vehiculos

HA mB uc mD
- ‘—
=
Minicompactos Subcompactos Compactos Familiar
distancia entre ejes de 2360 distancia entre ejes de 2451 distancia entre ejes de = distancia entre ejes de
y 2450 mm. y 2500 mm. 2501y 2699 mm. 2700y 2825 mm.
© 2020 Galaz, Yamazaki, Ruiz Urquiza, S.C. Fuente: D.Econosignal con informacién de IHS Markit.

mE
Wi 1: /1~ N
-

De longitud amplia
distancia entre ejes
>2825mm

M Full frame

Distancia entre ejes de
mayor a 2400 mm.

D.Econosignal | Perspectiva Industrial

Fuente: IEA, 2022
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Anexo 10. El aumento de los autos eléctricos (proyeccién al 2040)

The Rise of Electric Cars

By 2022 electric vehicles will cost the same as their internal-
combustion counterparts. That’s the point of liftoff for sales.

Electric vehicles would
account for 35% of all

new vehicle sales. \/

Anexo 11. Proyeccion de unidades vendidas en EE. UU.

La proyeccidn de las unidades vendidas en EE.UU. en 2021 se obtiene de Statista (16.6 millones
de unidades vendidas) y para el periodo 2022 a 2025 se obtiene tomando el crecimiento del sector

manufactura (vehiculos a motor y trailers) segun lo siguiente:

REVENUE GROWTH in percent
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Total 6.0 8.7 5.9 0.1 0.4 1.8 14 -11.0 3.6 5.2 6.5 0.4

Fuente: Statista, s.f., U.S. Census Bureau, 2021

Anexo 12. Proyeccién unidades vendidas de Tesla

Para la determinacion de las ventas de Tesla se ha considera la informacién de las ventas
proyectadas de Tesla para el periodo 2022 a 2024 en délares de Bloomberg, para la informacion
del afio 2025, se uso el crecimiento promedio del Gltimo afio (2024) y se asume que el crecimiento

de este Gltimo afio seguira la misma tendencia.

70




Ventas en millones de délares

160,000
140,000
120,000
100,000
80,000
60,000
40,000

20,000

82,452

Venta de vehiculos - Tesla (2022-2025)

en millones de ddlares

105,469

148,762

125,259

2022*

2023*

2024*% 2025*%

Fuente: Bloomberg, s.f. a

Anexo 13. Determinacion precio promedio

Para la determinacion del precio promedio se utiliza el precio promedio del afio 2021, el cual se

obtiene de las ventas totales sobre la cantidad de autos vendidos, segln lo siguiente:

Variable Monto

Vantas Totales (2021) 53,823,000,000
Unidades vendidas (2021) 936,172
Precio promedio ventas 57,493

Dividiendo las ventas proyectadas en dolares respecto al precio promedio obtenido se procede a

calcular el nimero de unidades vendidas de Tesla que se usara en la proyeccion de ventas de la

Alianza.

Anexo 14. Precios de productos

TIPO PRODUCTO IIMAGEN PRECIO MONEDA Fuente
TESLA MODEL 3 Dashboard
Wiring Cable Har:esss f:; https://www.ebay.co.uk/itm/143885061903 ?mkevt=1&mkcid
1106954 00-8 P1121037-00- & 162 EUROS =1&mkrid=710-53481-19255-
0&campid=5338722076&toolid=10001
C2018
TESLA MODEL 3 Dashboard https://www.ebay.co.uk/itm/143885829527?_trkparms=amcl
Cable Harness Wiring 5 '\ 180 EUROS ksrc%3DITM%26aid%3D1110013%26algo%3DHOMESPLICE.SI
1067960-00-D 1091281-00- [p s MRXI%26a0%3D1%26asc%3D20210125103646%26meid%3D4
C2018 LHD 717bec2e2a643a99ea74f18a36ff6e0%260id%3D101112%26rk
TESLA MODEL 3 Dashboard
Wiring Cable Harness LHD 2 https://picclick.co.uk/TESLA-MODEL-3-Dashboard-Wiring-
Ramal 144 EUROS
1067960-00-D 1121037-00- Cable-Harness-LHD-143885656794.html
C 2018
TESLA MODEL 3 Dashboard
ashboar o https://picclick.co.uk/TESLA-MODEL-3-Dashboard-Cable-
Cable Harness LHD 1121037 153 EUROS
Harness-LHD-1121037-00-C-143885185220.html
00-C 1067960-00-D 2018
TESLA MODEL 3 Dashboard
ashoar https://picclick.co.uk/TESLA-MODEL-3-Dashboard-Cable-
Cable Harness 1067960-00- | ~<zf:s 180 EUROS
7y . Harness-LHD-1121037-00-C-143885185220.html
D 1106984-00-B LHD 2018 A

Nota. Tomado de Ebay. (10 de junio 2021), Ebay. (s.f.b), Picuk. (s.f.a), Picuk. (s.f.b), Picuk. (s.f.c)
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TIPO PRODUCTO IMAGEN PRECIO MONEDA FUENTE
—
X https://www.repuestoscoches24.es/reca

Sensor, luces xenon o2 mbri)os// Epue

(regulacidén alcance luces) 28.43 EUROS -

(ESEN SKV) buscar?keyword=Sensor%2C+luces+xenon
+%28regulaci%C3%B3n+alcance+luces%29
https: .repuestoscoches24.es/reca

RIDEX N° de articulo mb?os//www 2

372150006 S Al T

xenon (re uI:SSc':aI:CaT\Sce 2992 EUROS buscar?makerld=3328&modelld=38330&c

luces) E'egdelantero Fie : arld=135952&keyword=Sensor%2C+luces+

! ' xenon+%28regulaci%C3%B3n+alcance+luc
trasero (RIDEX)
es%29
fe— https://www.repuestosauto.es/ersatzteile-|

RIDEX Sensor, luces xenon -t suche?keyword=Sensor%2C+luces+xenon+

(regulacidn alcance luces) - 29.65 EUROS %28regulaci%C3%B3n+alcance+luces%29

Eje delantero. Eje trasero &maker_id=3328&model id=38330&car i
d=136487&page=40

Sensor, luces https://www.autodoc.es/repuestos/senso

Sensor de Luz |xenon(regulacién alcance 31.16 EUROS r-luces-xenon-regulacion-alcance-luces-
luces) 372150008 15124 /tesla

Sensor, luces xenon o= https://www.autodoc.es/repuestos/senso

(regulacion alcance luces) - 29.39 EUROS r-luces-xenon-regulacion-alcance-luces-

372150006 - 15124/tesla

Sensor, luces xenon https://www.autodoc.es/repuestos/senso

(regulacién alcance luces) 56.7 EUROS r-luces-xenon-regulacion-alcance-luces-

372150010 /' 15124/tesla

Sensor, luces xenon https://www.autodoc.es/repuestos/senso

(regulacién alcance luces) "‘.Q. 49.93 EUROS r-luces-xenon-regulacion-alcance-luces-

372150016 15124/tesla

Nota. Tomado de Repuestoscoches24. (s.f.c), Respuestoscoches24. (s.f.€), Respuestoscoches24. (s.f.f),

Autodoc. (s.f.f), Autodoc. (s.f.g), Autodoc. (s.f.h), Autodoc. (s.f.i)

TIPO PRODUCTO IMAGEN PRECIO x4 MONEDA FUENTE
https://www.repuestoscoches24.es/recambios-
Sensor, revoluciones de la rueda @ 5.74 (c/u) 22.96 EUROS buscar?keyword=Sensor%2C+revoluciones+de+la+rued
a
https://www.repuestoscoches24.es/recambios-
Sensor, revoluciones de la rueda Stark Q—Q 6.53 (c/u) 26.12 EUROS buscar?keyword=Sensor%2C+revoluciones+de+la+rued
- a
Sensor. revoluciones de la rueda https://www.repuestoscoches24.es/recambios-
s ! , 5.99 (c/u) 23.96 EUROS buscar?keyword=Sensor%2C+revoluciones+de+la+rued
ensor Abakus
Revoluciones 2
de rueda
Sensor, OPTIMAL revoluciones de la Total encontrado 1288 resultados para Sensor
48.95 (los 4) |48.95 EUROS : £
rueda Abakus revoluciones de rueda - AutoDoc buscar
Sensor, revoluciones de la rueda https://www.autodoc.es/search?keyword=SENSOR+R
15.32(x2) |30.64 EUROS ps:// -
Maxgear EVOLUCIONES+DE+LA+RUEDA+TESLA

Nota. Tomado de Repuestoscoches?4. (s.f.a), Repuestoscoches24. (s.f.b), Repuestoscoches24. (s.f.d),

Autodoc. (s.f.a), Autodoc.(s.f.k)
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TIPO PRODUCTO IMAGEN PRECIO MONEDA Fuente EUROS A DOLAR

ad “A -
VEHICULOS ] https://listado.mercadolibre.com.pe/sensor-de-proximidad-
PESADOS “ 84.50 EUROS auto#D[A:sensor%20de%20proximidad%20auto $97.80
TV-26V
- https://articulo.mercadolibre.com.pe/MPE-432910956-3-en1-
TOYOTA, HONDA, automovil-sensores-de-retroceso-mas-camara-
46.50 EUROS 53.80
CITROEN JM#position=6&search_layout=stack&type=item&tracking_id=8e $
bf52d5-78ea-4bf5-ae55-e7fSedce1428
https://es.ali com/item/32911707779.html?spm=a2g0o.se
TOYOTA, HONDA, arch0302.0.0. 2bc34f9bSuV|Arr§<§(l)go pvid=8aa6aefl-0d6a-4d6d
PCEI'LI'JRG;SII, .20 EUROS 44e992cdf0f3&aem pdp_detail=202110081835182608370243018 $29.10
[ & &6 10052411637&algo_exp_id=8aabaefl-0dba-4d6d-8f80-
Sensor de 44e992cdf0f3-1
Proximidad
PEUGEOT, “ https://www.amazon.com/s?k=sensor+de+proximidad+para+auto
CITROEN Y DEMAS 55.00 EUROS & mk_es US=%C3%85M%C3%85%C5%BD%C3%95%C3%91&crid $63.70

TIPOS DE AUTOS
EN GENERAL

=3JWZDW3ZMS707&sprefix=SENSOR+DE+PRO%2Caps%2C2498&re
f=nb sb ss ts-doa-p 1 13

DIFERENTES TIPOS

DE AUTOS EN 58.80 EUROS https://do.ebay.com/b/Car-Parking-Sensors/75389/bn_884194 $68.08
GENERAL
SENSOR PARA
VEHICULO
MITSUBISHI, 42.30 EUROS https://es.aliexpress.com/popular/proximity-sensor-car.html $49.00
HONDA, TOYOTA,
KIA

Nota. Tomado de Mercado Libre. (s.f.a), Mercado Libre. (s.f.e), Aliexpress. (s.f.a), Aliexpress. (s.f.c),

Amazon. (s.f.), Ebay. (s.f.a)

TIPO PRODUCTO IMAGEN PRECIO MONEDA Fuente DOLAR

TOYOTA, HONDA,
CITROEN

649.00 SOLES Kit De Lunas Eléctricas Universal De 4 Puertas | Cuotas sin interés $162.76
mercadolibre.com.pe|

PEUGEOT,
CITROEN Y DEMAS
TIPOS DE AUTOS
EN GENERAL

490.00 SOLES Lunas Eléctrica Para Autos, Instalado | Cuotas sin interés $122.88
mercadolibre.com.pe;

TOYOTA, HONDA, Elevalunas Eléctricos Para Tu Auto, Conoce Sus Beneficios

HILUX 450 SOLES proteccars.com; s112.85
SENSOR
ELECTRICO PARA
LUNAS
DIFERENTES TIPOS lunas electricas autos a un precio increible — Llévate increibles
DE AUTOS EN 307.29 SOLES ofertas en lunas electricas autos de vendedores internacionales de $77.06
GENERAL lunas electricas autos en la app de AliExpress.

SENSOR PARA

VEHICULO . S
MITSUBISHI, 270.00 SOLES Lunas Electricas Alza Lunas AI;::'d”OS en venta Ocompra.com $67.71
HONDA, TOYOTA, I
KIA

SENSOR PARA

VEHICULO - i
ooy : §§,N!.U57 | 420,00 soLes | ttesi/articulo.mercadolibre.com. pe/MPE-436181083-alzavidrio- 595,30
electrico-genius-motores-lunas-electricas
HONDA, TOYOTA,
KA

Nota. Tomado de Mercado Libre. (s.f.b), Mercado Libre. (s.f.c), Mercado Libre. (s.f.d), Protecars (s.f.),

Aliexpress. (s.f.b), Compra. (s.f.)
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TIPO PRODUCTO IMAGEN PRECIO C/U | Precio * 4 MONEDA FUENTE
https://www.autodoc.es/search?keyword
; : - - B
Ridex Sensorfie rueda's_ 27.19 108.76 EUROS _sensor+de+c0nsu.mo+de+energ|a.&ma er
control presién neumaticos id=3328&model _id=11007&car id=12990
5
% https://www.autodoc.es/search?keyword
Ridex Sensor de ruedas, X
control presién neumaticos = 41.7 166.8 EUROS =sensor+de+consumo-der+energiafimaker
: : id=332. | id=11007. id=12
o ‘ Sld 33288model_id=110078&car id=12990
Hert+ Buss Elparts Sensor de
Sensor de ruedas, control presion https://www.autodoc.es/search?keyword
ruedas control _neuméticos can bateris, con ” 59.07 236.28 EUROS —g—:_sensor+de+consu.mo+de+ener ia.&maker
. junta anular, con sensor de W id=3328&model_id=11007&car_id=12990
de neumaticos -, o
presion, con sensor 5
incorporadotemperatura
Schrader S d das,
cin;?olerr;?z:rnei:rzja?ti::s https://www.autodoc.es/search?keyword
con ranl’:ra con tornillo. con 29.84 119.36 EUROS =Sensor+de+ruedas%2C+control+presi%C3
! ! %B3n+neum%C3%Alticos
valvulas
Schrader Sensor de ruedas,
control presion neumaticos https://www.autodoc.es/search?keyword
P 52.19 208.76 EUROS =Sensor+de+ruedas%2C+control+presi%C3

con ranura, con valvulas
2200B-Go1l

%B3n+neum%C3%Alticos

Nota. Tomado de Autodoc. (s.f.b), Autodoc. (s.f.c), Autodoc. (s.f.d), Autodoc. (s.f.e), Autodoc. (s.f.j)
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Anexo 15. Iniciativas estratégicas

CLIENTE

PROCESOS INTERNOS

APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

(C-2) Iniciativa para compartir los
objetivos del cliente

Este programa conjunto desarrollado por ventas,
marketing y servicio al cliente tiene como objetivo
alinear los objetivos de la empresa con los de sus
clientes clave.

(P-13) Aplicacion de
tecnologias de vanguardia

Delta estard en todo momento actualizado con
programas de especializacion de tecnologia de
vanguardia que pueda sumar a la fabricacién de
productos exclusivos a Tesla, siempre velando por|
la mayor calidad al menor precio del mercado.

(L-13) imi de las d
tecnoldgicas de los productos

Esta iniciativa de recursos humanos|
estd disefiada para usar sesiones en
linea, impresas y en grupos pequefios|
para educar a los empleados en las|
ultimas tendencias tecnoldgicas que
puedan ayudar a mejorar los procesos
de fabricacién a nuestro cliente
exclusivo Tesla.

(C-3) Programa de proteccion de
precios al cliente

Estos son acuerdos contractuales que brindan a los
clientes la confianza de que recibirdn precios
competitivos de la empresa. Los ajustes de precios
contractuales estdn vinculados a mejoras de
eficiencia histéricamente alcanzables y cambios de
entrada de costos objetivos.

(P-9) Programa de
reduccién / reutilizacién /
reciclaje de plantas

Este programa tiene como objetivo controlar
mejor los costos de la planta mediante el uso mas:
eficiente de los recursos al concentrar los:
esfuerzos en reducir el uso de materiales y
energia y reutilizar y reciclar equipos y materiales
de desecho.

(L-2) Iniciativa de capacitacién JIT /
Lean en toda la empresa

Al brindar capacitacion a todos los
empleados de la empresa, la oficina de
Kaizen espera aumentar la capacidad
de toda la empresa en JIT / Lean.

(C-5) Promociones de satisfaccion
del cliente

Este es un programa de ventas y marketing que
utiliza varios métodos impresos y en linea para
comunicar y educar a los clientes sobre la propuesta
de valor de la empresa. Los gerentes de cuentas y|
vendedores de Delta / Signal brindan apoyo
adicional a los materiales promocionales a través de
conversaciones personales con nuestro cliente
exclusivo Tesla. Esperamos que la inclinacién de los
clientes a recomendar la empresa también se vea
muy afectada por otras campafias de marketing.

(P-14) Monitoreo de la
calidad de los
componentes
suministrados

Esta iniciativa de adquisiciones busca aumentar la
calidad de las piezas y las materias primas al
monitorear de cerca el desempefio y la calidad!
general de los componentes suministrados.
Esperamos que a medida que aumente el
porcentaje de proveedores con una calificacion
de “A” en calidad, también veremos una
disminucion significativa en los defectos de los!
componentes suministrados.

(L-3) Capacitacién Six-Sigma en toda
la empresa

El departamento de recursos humanos
trabaja con los departamentos de
operaciones para proporcionar
capacitacién en Six-Sigma en linea y en
grupos pequefios a todo el personal de
manera rotatoria. Esperamos que los|
programas de comunicacién de la
fuerza laboral que promuevan la
conciencia de la calidad también
motiven a los empleados a participar,
en esta iniciativa de capacitacion.

(C-6) Analisis estratégico del cliente

Este programa tiene como objetivo aumentar la
comprensién de las estrategias y objetivos nuestro
cliente clave Tesla Motor. Cuando se considere
apropiado, los objetivos de Delta deben estar
alineados con los objetivos de Tesla.

(P-18) Programa de costeo
objetivo

Este programa enfoca a la empresa en los niveles
de costo del producto necesarios para que los
productos en desarrollo logren sus objetivos:
financieros y de mercado. El programa pone
énfasis en el disefio tanto de los atributos del
producto como de un nivel de costo objetivo
desde el comienzo del programa de desarrollo.

(L-18) Actualizaciones de equipos de
+D

Este programa tiene como objetivo
inspeccionar proactivamente y
programar la actualizacidn de nuestros
equipos alineados con el area de 1+D
de Tesla.

(€-12) Politica de reemplazo "Sin
preguntas”

Este programa de servicio al cliente espera mejorar|
la reputacion de la empresa por respaldar la calidad
de sus productos garantizando piezas de repuesto a
todos los clientes OEM sin hacer preguntas. Los
clientes de Tesla solicitan un reemplazo y, dentro de
una semana, un conductor de Delta / Signal entrega
las piezas de repuesto y recoge las piezas que se van
a reemplazar.

(P-20) Programa de
andlisis  de datos de
garantia

Este programa impulsa el analisis de los datos de
garantia  del producto para identificar|
oportunidades de mejora de la calidad. El
programa se enfoca en problemas de calidad que!
impulsan los costos de garantia.

(L-11) Iniciativa del equipo Kaizen:
Reduccién de defectos

El proyecto de mejora continua estad
disefiado para eliminar defectos de
fabricacion y estd respaldado e
implementado por la oficina de Kaizen.
Esperamos que los programas de
comunicacién y capacitacién para la
mejora de la calidad de empleados vy
proveedores contribuyan a reducir las
tasas de defectos.

Ampliar la planta

Acondicionamiento y equipamiento de planta en
Chihuahua

(L-22) Capacitaciéon en Gestion de la
Calidad Total (TQM)

Esta iniciativa de recursos humanos|
busca aumentar la competencia
general de la fuerza laboral en
conceptos de TQM. Esperamos que los
programas de comunicacién de la
fuerza laboral que promuevan la
conciencia de la calidad también
motiven a los empleados a participar,

en esta iniciativa de capacitacion.
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Anexo 16. Tasa de financiamiento

El préstamo se realiza en Estados unidos por lo cual se toman dos fuentes para la eleccién de la

tasa de interés segun lo siguiente:

Forbes: revista especializada en el mundo de los negocios y las finanzas, publicada en Estados
Unidos, cada afio publica listas que despiertan gran interés en el dmbito de los negocios
como Forbes 500, asi como informacién del sector finanzas. En la informacién relacionada de

tasas de interés tenemos lo publicado en su pagina econémica (Forbes, 2021).

Tasas de interés promedio por tipo de préstamo comercial

TIPO DE PRESTAMO

TASA DE INTERES

Préstamo Bancario

2%al3%

Préstamo de la SBA 3.75%a 10.25 %
Prestamista de negocios en linea 7% a 100 %
Factoraje de facturas 13 % a 60 %
Adelanto en efectivo del comerciante 20 % a 250 %

The Federal Reserve: El banco central de Estados Unidos es conocido como Reserva Federal.
Tiene caracter publico-privado que integra un total de 12 bancos centrales regionales situados en
distintas ciudades importantes en los Estados Unidos y se ocupa de la politica monetaria, ademas
de la supervision del resto de instituciones bancarias, con el fin de garantizar la estabilidad (FED,
2021).

INSTRUMENTO | 07 febrero 2022 | 08 febrero 2022 | 09 febrero 2022 | 10 febrero 2022

3.25

11 febrero 2022

Préstamo Bancario 3.25 3.25 3.25 3.25
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Anexo 17. Analisis de sensibilidad

Sensibilidad del valor actual neto econémico VANE en funcion del WACC y Plan de ventas

16 | 30.0%| 40.0%| 50.0%| 60.0%| 70.0%| 80.0%| 90.0%| 100%)| 110.0%| 120.0%| 130.0%| 140.0%| 150.0%| 160.0%| 170.0%
7.47% -23 -14 -6 2 10 18 26 34 42 51 58 66 74 82 90
8.47% -24 -15 -7 0 8 16 24 32 40 48 55 63 71 78 86
9.47% -25 -16 -9 -1 7 14 22 30 37 45 53 60 67 75 82
10.47% -25 -17 -10 -2 5 13 20 28 35 42 50 57 64 71 78
11.47% -26 -18 -11 -4 4 11 18 25 33 40 47 54 61 68 75
12.47% -27 -19 -12 -5 2 9 16 23 30 38 44 51 58 65 72
13.47% -27 -20 -13 -6 1 8 15 21 28 35 42 49 55 62 68
14.47% -28 -21 -14 -7 -1 6 13 20 26 33 40 46 53 59 65
15.47% -29 -21 -15 -8 -2 5 11 18 24 31 37 44 50 56 62
16.47% -29 -22 -16 -9 -3 3 10 16 23 29 35 41 47 54 60
17.47% -30 -23 -17 -10 -4 2 8 15 21 27 33 39 45 51 57
18.47% -30 -24 -18 -11 -5 1 7 13 19 25 31 37 43 48 54
19.47% -31 -24 -18 -12 -6 0 5 11 17 23 29 35 40 46 52
20.47% -31 -25 -19 -13 -7 -2 4 10 16 22 27 33 38 44 49
21.47% -32 -26 -20 -14 -8 -3 3 9 14 20 25 31 36 42 47
22.47% -32 -26 -21 -15 -9 -4 2 7 13 18 24 29 34 39 45
23.47% -33 -27 -21 -16 -10 -5 0 6 11 17 22 27 32 37 43
24.47% -33 -27 -22 -17 -11 -6 -1 5 10 15 20 25 30 35 40
25.47% -33 -28 -22 -17 -12 -7 -2 3 9 14 19 24 29 34 38

Sensibilidad del valor actual

neto financiero (VANF) en funcion del WACC y Plan de ventas

18 [ 30.0%| 40.0%| 50.0%( 60.0%| 70.0%| 80.0%| 90.0%| 100%| 110.0%| 120.0%| 130.0%| 140.0%| 150.0%| 160.0%| 170.0%
14.32% -20 -13 -6 1 7 14 21 28 34 41 48 54 61 67 73
15.32% -20 -13 -7 0 7 13 20 26 33 39 46 52 58 65 71
16.32% -21 -14 -7 -1 6 12 19 25 31 38 44 50 56 63 69
17.32% -21 -14 -8 -1 5 11 18 24 30 36 42 48 54 60 66
18.32% -21 -14 -8 -2 4 10 17 23 29 35 41 47 53 58 64
19.32% -21 -14 -8 -2 4 10 16 22 28 34 39 45 51 56 62
20.32% -21 -14 -9 -3 3 9 15 21 26 32 38 43 49 55 60
21.32% -21 -15 -9 -3 2 8 14 20 25 31 36 42 47 53 58
22.32% -21 -15 -9 -4 2 7 13 19 24 30 35 40 46 51 56
23.32% -21 -15 -10 -4 1 7 12 18 23 28 34 39 44 49 54
24.32% -21 -15 -10 -5 1 6 11 17 22 27 33 38 43 48 53
25.32% -21 -15 -10 -5 0 5 11 16 21 26 31 36 41 46 51
26.32% -21 -15 -10 -5 0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 49
27.32% -21 -6 -11 -6 -1 4 9 14 19 24 29 34 38 43 48
28.32% -21 -16)  -11 -6 -1 4 9 13 18 23 28 33 37 42 46
29.32% -21 -16|  -11 -6 -2 3 8 13 17 22 27 31 36 40 45
30.32% -21 -16|  -11 -7 -2 3 7 12 17 21 26 30 35 39 43
31.32% -21 -16)  -12 -7 -2 2 7 11 16 20 25 29 34 38 42
32.32% -21 -16]  -12 -7 -3 2 6 11 15 20 24 28 32 37 41
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