Anexo A

INFORME
PANORAMA
COMPETITIVO

Analisis 3D

'O ' I(\:/II:J?I?eT

Descubrimos oportunidades
de mercado

-;:;.. Universidad del
UV

o4 Rosario

CubeMarkeT
version 1.0

www.cubemarketonline.com

Pégina 1 de 19



NFORMACION GENERAL

Actividad Econoémica: Vehiculos automotores

Macrosector: servicios Empresariales

Informe creado por: Daniel Diaz Castro

Correo: danielm.diaz@urosario.edu.co

Fecha: 20/4/2026

Empresas estudiadas: Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault

PRESENTACION DE VARIABLES

La estructura del panorama competitivo en dos dimensiones teniendo en cuenta la informacion suministrada es la
siguiente:

En primer lugar, fueron identificadas como variedades para el andlisis: Compacto, Sedan, SUV, Campero -Todoterreno,
Pickup ". Los motivos de compra por parte del cliente son: Variedad y Disponibi, Tecnologia v Segurid, Potencia y
Desempefio, Eficiencia Energétic, Precio de Venta, Costo de Manrtenimie, Numero de Pasajeros, Capacidad de Carga,
Valor de Reventa. En cuanto a los canales disponibles para adquirir los productos, se tienen: Concesionarios/Vitri,
Marketplace , Subastas, Showrooms

Este reporte ha sido generado con el software CubeMarkeT, cuya metodologia fue desarrollada por el profesor Hugo Alberto Rivera Rodriguez de la Universidad del Rosario (Bogoté).
El reporte permite tener una caracterizacion del sector seleccionado por el usuario y no pretende ser un ejemplo de una gestién buena o deficiente de las organizaciones objeto de estudio.
Citacion sugerida: Universidad del Rosario. (2024).
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VISUALIZACION GENERAL DEL SECTOR EN
TRES DIMENSIONES

Las figuras siguientes nos presenta un paneo general del panorama competitivo en 3D del sector de Panorama Sector
Automotriz con fecha “Fecha elaboracion”, donde se estdn comparando las empresas Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet,
Toyota, Kia, Renault pertenecientes al macrosector de Manufactura en el cual podemos identificar 5 variedades, 9
necesidades y 4 canales.

Se tomardn 3 capturas del panorama en 3D:
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Figura 1. Vista donde permita observar las 3 Figura 2. Vista donde se aprecie el cruce entre canales
dimensiones. y variedades.
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Figura 3. Vista donde se aprecie el cruce entre
necesidades y canales.
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CUBRIMIENTO DEL PANORAMA'Y NIVEL DE
IMPORTANCIA

Este panorama competitivo en tres dimensiones estd conformado por 180 paralelepipedos, de los cuales 180 estdn siendo
cubiertos, que representan el 100 % y 0 son libres, que corresponden a un O %. En cuanto al nivel de importancia que se
encuentra en los espacios del panorama, la tabla 6 nos relaciona los 10 espacios cubiertos con mayor nivel de calificacién.

En cuanto al nivel de importancia de los espacios, la tabla siguiente nos relaciona los 10 espacios con mayor calificacion,
teniendo en cuenta el porcentaje de importancia asignado a las variables.

Combinacién Puntaje Empresas que intervienen

SUV, Variedad y Disponibi y Concesionarios,Vitri 16.77 Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault
SUV, Tecnologia y Segurid y Concesionarios/Vitri 16.77 Ford, Mazda, Nissan, Chevrolet, Toyeta, Kia, Renault
SUV, Potencia y Desempefio y Concesionarios/ Vitri 16.77 Ford, Mazda , Missan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault
5UV, Precio de Venta y Concesionarios/Vitri 16.77 Ford, Maozda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault
Sedan, Variedad y Disponibi y Concesionarios,/Vitri 13.975 Ford, Mazda , Missan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault
Sedan, Tecnologio y Segurid y Concesionarios/ Vitri 13.975 Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault
Sedan, Potencia y Desempefio y Concesionarios/ Vitri 13.975 Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault
Sedan, Precio de Venta y Concesionarios/Vitri 13.975 Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault
SUV, Eficiencia Energétic y Concesionarios, Vitri 12.9 Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault

SUV, Costo de Manrtenimie y Concesionarios/Vitri 12.9 Ford, Mazda , Nissan, Toyota, Kia, Renault

Tabla 7. Espacios cubiertos con mayor nivel de calificacion.
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En el caso de los espacios de mercado ya cubiertos, para este panorama competitivo sector servicios Empresariales, el
mayor puntaje de atractividad es de 16.77 en la variedad de SUV con la necesidad de Variedad y Disponibi v el canal
Concesionarios/Vitri, y estd siendo cubierto por la(s) empresa(s) Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault.

El segundo espacio con mayor puntaje relaciona la variedad de SUV con la necesidad de Tecnologia y Segurid y el canal
Concesionarios/Vitri, el puntaje es de 16.77 y estd siendo cubierto por la(s) empresa(s) Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet,
Toyota, Kia, Renault.

El tercer espacio con mayor volumen corresponde a la variedad de SUV, en la necesidad Potencia y Desempeiio y en el
canal Concesionarios/Vitri, el valor obtenido es de 16.77 y estd siendo cubierto por la(s) empresa(s) Ford, Mazda ,
Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault.

El cuarto espacio con mayor volumen corresponde a la variedad de SUV, en la necesidad Precio de Venta y en el canal
Concesionarios/Vitri, el valor obtenido es de 16.77 y estd siendo cubierto por la(s) empresa(s) Ford, Mazda , Nissan,
Chevrolet, Toyota, Kia, Renault.

El quito espacio con mayor volumen corresponde a la variedad de Sedan, en la necesidad Variedad y Disponibi y en el
canal Concesionarios/Vitri, el valor obtenido es de 13.975 y estd siendo cubierto por la(s) empresa(s) Ford, Mazda ,
Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault.

El sexto espacio con mayor volumen corresponde a la variedad de Sedan, en la necesidad Tecnologia y Segurid y en el
canal Concesionarios/Vitri, el valor obtenido es de 13.975 y estd siendo cubierto por la(s) empresa(s) Ford, Mazda ,
Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault.

El séptimo espacio con mayor volumen corresponde a la variedad de Sedan, en la necesidad Potencia y Desempeiio y en
el canal Concesionarios/ Vitri, el valor obtenido es de 13.975 y estd siendo cubierto por la(s) empresa(s) Ford, Mazda ,
Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault.

El octavo espacio con mayor volumen corresponde a la variedad de Sedan, en la necesidad Precio de Venta y en el canal
Concesionarios/Vitri, el valor obtenido es de 13.975 y estd siendo cubierto por la(s) empresa(s) Ford, Mazda , Nissan,
Chevrolet, Toyota, Kia, Renault.

El noveno espacio con mayor volumen corresponde a la variedad de SUV, en la necesidad Eficiencia Energétic y en el
canal Concesionarios/Vitri, el valor obtenido es de 12.9 y estd siendo cubierto por la(s) empresa(s) Ford, Mazda ,
Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault.

El decimo espacio con mayor volumen corresponde a la variedad de SUV, en la necesidad Costo de Manrtenimie y en el
canal Concesionarios/Vitri, el valor obtenido es de 12.9 y estd siendo cubierto por la(s) empresa(s) Ford, Mazda ,
Nissan, Toyota, Kia, Renault.

Este reporte ha sido generado con el software CubeMarkeT, cuya metodologia fue desarrollada por el profesor Hugo Alberto Rivera Rodriguez de la Universidad del Rosario (Bogotd).
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Teniendo en cuenta que uno de los beneficios del CubeMarket es cuantificar el potencial de los espacios no cubiertos, la
siguiente tabla, relaciona las oportunidades de mercado con mayor potencial.

Combinacion Puntaje Empresas que intervienen

En este caso, no se han identificado espacios no cubiertos.

Tabla 8. Espacios no cubiertos con mayor nivel de calificacion.
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Este reporte ha sido generado con el software CubeMarkeT, cuya metodologia fue desarrollada por el profesor Hugo Alberto Rivera Rodriguez de la Universidad del Rosario (Bogota).
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ANALISIS DE VARIABLES

Andlisis de variedades de productos o servicios

En el sector servicios Empresariales se estdn analizando 5 variedades (Compacto, Sedan, SUV, Campero -Todoterreno,
Pickup). La tabla siguiente presenta la informacion detallada de estas variedades.

Variedad Definicién Porcentaje de importancia
en el sector

Compacto Automdviles pequefios y econdmicos que poseen un baul chato. 17.00 %

Automaviles de 4 pasajeros que cuentan con una configuracion de tres segmentos: motor, pasajeros y

" - 25.00%
badl. Suelen ser descrito como carros personales

Sedan

Automoviles de uso fecuentemente familior o comercial. Estos automaviles combinan confort,
sSuv - . - 30.00%
seguridad y una capacidad todoterreno ligera.

Campero - Vehiculos con un disefio similar alas SUV. Este vehiculo esta disefiado para circular en superficies 14.00%
Todoterreno irregulares & dificiles i

Automaviles de configuracion de tres segmentos. Son vehiculos de gran potencia, capaces de andar

en multiples y terrenos y trabajos enla agro ind 14.00%

Pickup

Tabla 9. Informacion detallada de las variedades.
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Visualizacion de las variedades

Las graficas siguientes nos permite visualizar el comportamiento de todas las variedades objeto de andlisis. Para cada
una de las imagenes, entre mayor color rojo se evidencia, significa que hay un mayor nivel de concentracion en la variedad.

Figura 5. Sedan Figura 6. SUV

\¥

Figura 7. Campero -Todoterreno Figura 8. Pickup
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Cobertura de las variedades

Las variedades mds cubiertas en su orden son Compacto, Sedan y SUV. Compacto es cubierto por el 100% de las
empresas, Sedan por el 100% y SUV con el 100%. Las variedades con menor cobertura son Campero -Todoterreno y
Pickup con el 100% y 100% La tabla siguiente permite observar la informacion de todas las variedades por nivel de
cobertura.

Variedades %
Compacto 100 %
Sedan 100 %
sSuv 100 %
Campero -Todoterreno 100 %
Pickup 100 %

Este reporte ha sido generado con el software CubeMarkeT, cuya metodologia fue desarrollada por el profesor Hugo Alberto Rivera Rodriguez de la Universidad del Rosario (Bogoté).
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En cuanto a la intervencion de las empresas en la totalidad del portafolio propuesto para el andlisis, la tabla siguiente
permite identificar la participacion de cada una de ellas.

Empresa % de participacion
Ford 100 %
Mazda 100 %
Nissan 100 %
Chevraolet 100 %
Toyota 100 %
Kia 100 %
Renault 100 %

Tabla 10. Porcentaje de participacion de las empresas en las variedades.
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Analisis de las necesidades

En el sector servicios Empresariales se estdn analizando 9 necesidades Variedad y Disponibi, Tecnologia y Segurid,
Potencia y Desempefio, Eficiencia Energétic, Precio de Venta, Costo de Manrtenimie, Numero de Pasajeros,
Capacidad de Carga, Valor de Reventa. La tabla siguiente presenta la informacion detallada de estas necesidades.

Necesidad Definicion %
Variedad y Disponibi Portafolio amplio con inventario fisico suficiente para entrega inmediata 13.00 %
Tecnolegia y Segurid Herramientas digitales y estandares internacionales de proteccion para ocupantes 13.00 %

Potencia y Desempefio Fuerza del motor para responder ante exigencias del territorio nacional 13.00%
Eficiencia Energétic Optimizacion del consumo de combustible o electricidad para movilidad sustentable 10.00 %
Precio de Venta Valor inicial afectado por competitividad, aranceles y tasa de cambio 13.00 %
Costo de Manrtenimie Gastos de posventa y facilidad de acceso arepuestos originales 10.00 %
Nimero de Pasajeros Capacidad de alojomiento interior bajo criterios de comodidad y seguridad 10.00 %
Capacidad de Carga Limite maxime de peso y velumen para transportar mercancias 9.00 %
Valor de Reventa Capacidad del vehiculo para preservar su precio comercial en tiempo 9.00 %

Tabla 11. Informacién detallada de las Necesidades

Este reporte ha sido generado con el software CubeMarkeT, cuya metodologia fue desarrollada por el profesor Hugo Alberto Rivera Rodriguez de la Universidad del Rosario (Bogoté).
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Visualizacion de las necesidades

Las gréficas siguientes nos permite visualizar el comportamiento de todas las necesidades.
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Figura 9. Variedad y Disponibi

Figura 15. Numero de Pasajeros
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Figura 13. Precio de Venta
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Figura 16. Capacidad de Carga

Figura 14. Costo de Manrtenimie

N

Figura 17. Valor de Reventa

Figura 11. Potencia y Desempefio
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Cobertura de las necesidades

Las necesidades con mayor cobertura son Variedad y Disponibi, Tecnologia y Segurid y Potencia y Desempeiio.
Variedad y Disponibi es cubierta por el 100% de las empresas, Tecnologia y Segurid el 100% y Potencia y Desempeiio el
100%. Las necesidades con menor cobertura son Capacidad de Carga y Valor de Reventa con el 100% y 100%. La tabla
siguiente permite observar la informacion de todas las variedades por nivel de cobertura.

Canal %
Variedad y Disponibi 100 %
Tecnologia y Segurid 100 %
Potencia y Desempefio 100 %
Eficiencia Energétic 100 %

Precio de Venta 100 %
Costo de Manrtenimie 100 %
MNumero de Pasajeros 100 %
Capacidad de Carga 100 %

Valor de Reventa 100 %
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En cuanto a las necesidades que identifican los clientes como cubiertas en las empresas, la tabla siguiente permite
identificar la participacion de cada una de ellas.

Empresa % de participacion
Ford 100 %
Mazda 100 %
Nissan 100 %
Chevraolet 100 %
Toyota 100 %
Kia 100 %
Renault 100 %

Tabla 12. Porcentaje de participacion de las empresas en las necesidades.
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Anadlisis de los canales de distribucion

En el sector servicios Empresariales se estdn analizando 6 canales (grandes superficies, tiendas propias, pdgina web,
cooperativas, intermediarios y domicilios). La tabla siguiente presenta la informacion detallada de estos canales.

Necesidad Definicion %
Concesionarios/ Vitri Canal fisico tradicional donde representantes oficiales comercializan vehiculos nuevos y ofrecen servicios posventa 43.00 %
Marketplace Plataformas digitales que facilitan la busqueda, comparacion y comercializacion de vehiculos y repuestos 22.00%
Subastas Modalidad de venta competitiva utilizada frecuentemente para la rotacion masiva de vehiculos usados 9.00 %
Showrooms Espacios temporales como ferias que exhiben nuevos modelos para captar clientes e impulsar ventas 26.00 %

Tabla 13. Informacién detallada de los canales.
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Visualizacion de los canales de distribucion

Las grdaficas siguientes nos permite visualizar el comportamiento de todos los canales de distribucion identificados en el
sector.
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Figura 19. Marketplace Figura 20. Subastas

Figura 21. Showrooms
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Cobertura de los canales

Los canales con mayor cobertura son Concesionarios/Vitri con un 100%, seguido de Marketplace con 100% y Subastas
con 100%. Los de menor presencia son Subastas con el 100% e Showrooms con 100%. La tabla siguiente permite observar
la informacién de todos los canales de distribucién por nivel de cobertura

Canal %
Concesionarios/Vitri 100 %
Marketplace 100 %
Subastas 100 %
Showrooms 100 %
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En cuanto a la totalidad de canales disponibles para la compra de las variedades, la tabla siguiente permite identificar la
participacion de cada una de las empresas

Empresa % de participacion
Ford 100 %
Mazda 100 %
Nissan 100 %
Chevraolet 100 %
Toyota 100 %
Kia 100 %
Renault 100 %

Tabla 14. Porcentaje de participacion de los canales.
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NFORMACION GENERAL

Actividad Econoémica: Vehiculos automotores

Macrosector: servicios Empresariales

Informe creado por: Daniel Diaz Castro

Correo: danielm.diaz@urosario.edu.co

Fecha: 20/4/2026

Empresas estudiadas: Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault

PRESENTACION DE VARIABLES

La estructura del panorama competitivo en dos dimensiones teniendo en cuenta la informacion suministrada es la
siguiente:

En primer lugar, fueron identificadas como variedades para el andlisis: Compacto, Sedan, SUV, Campero -Todoterreno,
Pickup ". Los motivos de compra por parte del cliente son: Variedad y Disponibi, Tecnologia v Segurid, Potencia y
Desempefio, Eficiencia Energétic, Precio de Venta, Costo de Manrtenimie, Numero de Pasajeros, Capacidad de Carga,
Valor de Reventa. En cuanto a los canales disponibles para adquirir los productos, se tienen: Concesionarios/Vitri,
Marketplace , Subastas, Showrooms
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El reporte permite tener una caracterizacion del sector seleccionado por el usuario y no pretende ser un ejemplo de una gestién buena o deficiente de las organizaciones objeto de estudio.
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MODELO DE NEGOCIO

El sector de elaboracion de servicios Empresariales, conformado para este estudio por las empresas Ford, Mazda ,
Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault para mayo del 2026 se caracteriza por enfocarse en la venta de Variedades, que
son adquiridos por los clientes para satisfacer principalmente las necesidades de Necesidades, y a los que acceden en
Canales.

Modelo de negocios por empresa
Ford

La empresa Ford cubre el 100% de las variedades identificadas, pero se enfoca principalmente en ofrecer Sedan, SUV,
Campero -Todoterreno. En cuanto a necesidades, cubre un 100% de las opciones identificadas, siendo las razones de
compra mas relevantes para el cliente Variedad y Disponibi, Tecnologia y Segurid, Potencia y Desempefio de los
productos, v en cuanto a los canales de distribucién, utiliza el 100% de las alternativas existentes, pero con preferencia
por los clientes para comprar sus productos en los Concesionarios/Vitri, Marketplace , Subastas. Al hacer un andlisis
mads detallado se encuentra que para los clientes de Ford, lo mds relevante es comprar Sedan, Variedad y Disponibi,
Concesionarios/Vitri.

Mazda

La empresa Mazda cubre el 100% de las variedades identificadas, pero se enfoca principalmente en ofrecer Compacto,
Sedan, SUV. En cuanto a necesidades, cubre un 100% de las opciones identificadas, siendo las razones de compra mas
relevantes para el cliente Potencia y Desempeiio, Numero de Pasajeros, Capacidad de Carga de los productos, v en
cuanto a los canales de distribucion, utiliza el 100% de las alternativas existentes, pero con preferencia por los clientes
para comprar sus productos en los Concesionarios/Vitri, Marketplace , Showrooms. Al hacer un andlisis mds detallado
se encuentra que para los clientes de Mazda , lo mas relevante es comprar Compacto, Potencia y Desempefio,
Concesionarios/Vitri.

Nissan

La empresa Nissan cubre el 100% de las variedades identificadas, pero se enfoca principalmente en ofrecer Sedan, SUV,
Pickup. En cuanto a necesidades, cubre un 100% de las opciones identificadas, siendo las razones de compra mas
relevantes para el cliente Tecnologia y Segurid, Potencia y Desempefio, Eficiencia Energétic de los productos, y en
cuanto a los canales de distribucidn, utiliza el 100% de las alternativas existentes, pero con preferencia por los clientes
para comprar sus productos en los Concesionarios/Vitri, Marketplace , Showrooms. Al hacer un andlisis mds detallado
se encuentra que para los clientes de Nissan, lo mads relevante es comprar Sedan, Tecnologia y Segurid,
Concesionarios/Vitri.
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Chevrolet

La empresa Chevrolet cubre el 100% de las variedades identificadas, pero se enfoca principalmente en ofrecer
Compacto, Sedan, Pickup. En cuanto a necesidades, cubre un 100% de las opciones identificadas, siendo las razones de
compra mas relevantes para el cliente Potencia y Desempeiio, Eficiencia Energétic, Precio de Venta de los productos, y
en cuanto a los canales de distribucion, utiliza el 100% de las alternativas existentes, pero con preferencia por los clientes
para comprar sus productos en los Concesionarios/Vitri, Marketplace , Subastas. Al hacer un andlisis mds detallado se
encuentra que para los clientes de Chevrolet, lo mds relevante es comprar Compacto, Potencia y Desempefio,
Concesionarios/Vitri.

Toyota

La empresa Toyota cubre el 100% de las variedades identificadas, pero se enfoca principalmente en ofrecer Compacto,
Sedan, SUV. En cuanto a necesidades, cubre un 100% de las opciones identificadas, siendo las razones de compra mas
relevantes para el cliente Variedad y Disponibi, Tecnologia y Segurid, Potencia y Desempeiio de los productos, v en
cuanto a los canales de distribucion, utiliza el 100% de las alternativas existentes, pero con preferencia por los clientes
para comprar sus productos en los Concesionarios/Vitri, Marketplace , Subastas. Al hacer un andlisis mds detallado se
encuentra que para los clientes de Toyota, lo mas relevante es comprar Compacto, Variedad y Disponibi,
Concesionarios/Vitri.

Kia

La empresa Kia cubre el 100% de las variedades identificadas, pero se enfoca principalmente en ofrecer Compacto,
Sedan, SUV. En cuanto a necesidades, cubre un 100% de las opciones identificadas, siendo las razones de compra mas
relevantes para el cliente Potencia y Desempeiio, Nimero de Pasajeros, Variedad y Disponibi de los productos, v en
cuanto a los canales de distribucidn, utiliza el 100% de las alternativas existentes, pero con preferencia por los clientes
para comprar sus productos en los Concesionarios/Vitri, Showrooms, Marketplace . Al hacer un andlisis més detallado

se encuentra que para los clientes de Kia, lo mds relevante es comprar Compacto, Potencia y Desempefio,
Concesionarios/Vitri.
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Renault

La empresa Renault cubre el 100% de las variedades identificadas, pero se enfoca principalmente en ofrecer Sedan, SUV,
Campero -Todoterreno. En cuanto a necesidades, cubre un 100% de las opciones identificadas, siendo las razones de
compra mds relevantes para el cliente Variedad y Disponibi, Tecnologia y Segurid, Potencia y Desempefio de los
productos, v en cuanto a los canales de distribucion, utiliza el 100% de las alternativas existentes, pero con preferencia
por los clientes para comprar sus productos en los Concesionarios/Vitri, Marketplace , Subastas. Al hacer un andlisis
mas detallado se encuentra que para los clientes de Renault, lo mas relevante es comprar Sedan, Variedad y Disponibi,
Concesionarios/Vitri.
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GRADO DE CONCENTRACION DEL SECTOR

El panorama competitivo del sector servicios Empresariales nos muestra la existente de 180 espacios de mercado
posibles, resultado de la combinacion de variedades, necesidades y canales de distribucién. A la fecha de realizacién, se
encuentra cubrimiento de 180 espacios, donde al menos hace presencia una empresa, lo que representa el 100% de
cobertura, y espacios sin cubrir, representando un 0%. Se constituyen, por lo tanto, es espacios potenciales.

Al analizar de manera mas detallada el panorama, encontramos niveles de concentracion que van del O al 100%. Las
graficas siguientes nos muestran dichos niveles.
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Figura 22. Concentracion del 0%

La grafica anterior con el 0% nos estd mostrando O espacios en los cuales las 0 empresas estudiadas se encuentran. En la
grafica de concentracion del 0% se observa como las empresas 0 empresas se ubican en los siguientes espacios
especificos.

Combinaciones % de importancia en el panorama

Ne hay datos 0%

Tabla 15. Concentracién del 0%
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Figura 25. Concentracion del 1% al 20%
La grdfica anterior con el 1% al 20% nos estd mostrando O espacios en los cuales las O empresas estudiadas se

encuentran. En la grafica de concentracion del 1% al 20% se observa como las empresas O empresas se ubican en los
siguientes espacios especificos.

Combinaciones % de importancia en el panorama

Ne hay datos 0%

Tabla 16. Concentracion del 1% al 20%
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Figura 29. Concentracion del 21% al 40%
La grafica anterior con el 21% al 40% nos estd mostrando O espacios en los cuales las 0 empresas estudiadas se
encuentran. En la grafica de concentracion del 21% al 40% se observa como las empresas 0 empresas se ubican en los

% de importancia en el panorama

siguientes espacios especificos.
0%

Combinaciones

Ne hay datos

Tabla 17. Concentracion del 21% al 40%
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Concentracion del 41% al 60%

Figura 34. Concentracion del 41% al 60%
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La grafica anterior con el 41% al 60% nos estd mostrando 31 espacios en los cuales las 4 empresas estudiadas se
encuentran. En la grafica de concentracion del 41% al 60% se observa como las empresas 4 empresas se ubican en los

siguientes espacios especificos.

Combinaciones

% de importancia en el panorama

SUV, Variedad y Disponibi y canal

Compacte, Capacidad de Carga y canal 6.579%
Compacte, Capacidad de Carga y canal 3.366%
Compacto, Capacidad de Carga y canal 1.377%
Compacte, Capacidad de Carga y canal 3.978%
3.51%
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SUV, Tecnologia y Segurid y canal

3.51%

SUV, Potencia y Desempefio y canal 351%
SUV, Eficiencia Energétic y canal 27%
SUV, Precio de Venta y canal 3.51%
SUV, Costo de Manrtenimie y canal 27%
SUV, Numero de Pasajeros y canal 27%
SUV, Capacidad de Carga y canal 243%
SUV, Valor de Reventa y canal 2.43%
Campero -Todoterreno, Variedad y Disponibi y canal 7.826%
Campero -Todoterreno, Variedad y Dispenibi y canal 4.004%
Campero -Todoterreno, Variedad y Dispenibi y canal 1.638%
Campero -Todoterreno, Variedad y Disponibi y canal 4.732%
Campere - Tedoterreno, Costo de Manrtenimie y canal 6.02%
Campero - Todoterreno, Costo de Manrtenimie y canal 3.08%
Campero -Todoterreno, Costo de Manrtenimie y canal 126%
Campero -Todoterreno, Costo de Manrtenimie y canal 364%
Campero -Todoterreno, Valor de Reventa y canal 5.418%
Campero -Todoterreno, Valor de Reventa y canal 2772%
Campero -Todoterreno, Valor de Reventa y canal 1134%
3.276%

Campero -Todoterreno, Valer de Reventa y canal

Este reporte ha sido generado con el software CubeMarkeT, cuya metodologia fue desarrollada por el profesor Hugo Alberto Rivera Rodriguez de la Universidad del Rosario (Bogoté).
El reporte permite tener una caracterizacion del sector seleccionado por el usuario y no pretende ser un ejemplo de una gestién buena o deficiente de las organizaciones objeto de estudio.

Citacion sugerida: Universidad del Rosario. (2024).

CubeMarkeT (Version 1.0) [Computer Software]. https://cubemarketonline.com/

Pagina 11 de 22




Pickup, Variedad y Disponibi y canal

4.004%

Pickup, Variedad y Disponibi y canal 1.638%
Pickup, Tecnologia y Segurid y canal 1.638%

Pickup, Precio de Venta y canal 1.638%
Pickup, Costo de Manrtenimie y canal 1.26%
Pickup, Numero de Pasajeros y canal 1.26%

Tabla 18. Concentracion del 41% al 60%
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Concentracion del 61% al 80%
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Figura 40. Concentracion del 61% al 80%

La grafica anterior con el 61% al 80% nos estd mostrando 27 espacios en los cuales las 5 empresas estudiadas se
encuentran. En la grafica de concentracion del 61% al 80% se observa como las empresas 5 empresas se ubican en los

siguientes espacios especificos.

Combinaciones % de importancia en el panorama

Compacto, Numero de Pasajeros y canal 4.42%

SUV, Costo de Manrtenimie y canal 6.6%

SUV, Costo de Manrtenimie y canal T7.8%
Comperoe -Todoterreno, Tecnologia y Segurid y canal 7.826%
Compero -Todoterreno, Tecnologia y Segurid y canal 4.004%
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Campero -Todoterreno, Tecnologia y Segurid y canal 1.638%
Campero -Todoterreno, Tecnologia y Segurid y canal 4.732%
Campero -Todoterreno, Eficiencia Energétic y canal 6.02%
Campero -Todoterreno, Eficiencia Energétic y canal 3.08%
Campero -Todoterreno, Eficiencia Energétic y canal 1.26%
Campero -Todoterreno, Eficiencia Energétic y canal 3.64%
Pickup, Variedad y Disponibi y canal 7.826%
Pickup, Variedad y Disponibi y canal 4.732%
Pickup, Tecnologia y Segurid y canal 4.004%
Pickup, Tecnelogia y Segurid y canal 4.732%
Pickup, Potencia y Desempefio y canal 1.638%
Pickup, Eficiencia Energétic y canal 1.26%
Pickup, Precio de Venta y canal 4.004%
Pickup, Precio de Venta y canal 4.732%
Pickup, Costo de Manrtenimie y canal 3.08%
Pickup, Costo de Manrtenimie y canal 364%
Pickup, Numero de Pasajeros y canal 3.08%
Pickup, Numero de Pasajeros y canal 3.64%
Pickup, Capacidad de Carga y canal 1134%
Pickup, Capacidad de Carga y canal 3.276%
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Pickup, Valor de Reventa y canal

1134%

Pickup, Valor de Reventa y canal

3.276%

Tabla 19. Concentracion del 61% al 80%
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Concentracion del 81% al 100%

Figura 47. Concentracion del 81% al 100%

La grdfica anterior con el 81% al 100% nos estd mostrando 122 espacios en los cuales las 7 empresas estudiadas se
encuentran. En la grafica de concentracion del 81% al 100% se observa como las empresas 7 empresas se ubican en los
siguientes espacios especificos.

Combinaciones % de importancia en el panorama
Compacto, Variedad y Disponibi y canal 9.503%
Compacto, Variedad y Disponibi y canal 4.862%
Compacto, Variedad y Disponibi y canal 1.989%
Compacto, Variedad y Disponibi y canal 5.746%
Compacto, Tecnologia y Segurid y canal 9.503%
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Compacto, Tecnologia y Segurid y canal 4.862%
Compacto, Tecnologiay Segurid y canal 1.989%
Compacto, Tecnologiay Segurid y canal 5746%
Compacto, Potencia y Desempefio y canal 9.503%
Compacto, Potencia y Desempefio y canal 4 862%
Compacto, Potencia y Desempefio y canal 1.989%
Compacto, Potencia y Desempefic y canal 5.746%
Compacto, Eficiencia Energétic y canal 7.31%
Compacto, Eficiencia Energétic y canal 3.74%
Compacto, Eficiencia Energétic y canal 1.53%
Compacto, Eficiencia Energétic y canal 4.42%
Compacto, Precio de Venta y canal 9.503%
Compacto, Precic de Venta y canal 4.862%
Compacto, Precio de Venta y canal 1.989%
Compacto, Precio de Venta y canal 5.746%
Compacto, Costo de Manrtenimie y canal 7.31%
Compacto, Costo de Manrtenimie y canal 3.74%
Compacto, Costo de Manrtenimie y canal 1.53%
Compacto, Costo de Manrtenimie y canal 4.42%
Compacto, Numero de Pasajeros y canal 7.31%
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Compacto, Numero de Pasajeros y canal

3.74%

Compacto, Numero de Pasajeros y canal 153%
Compacto, Valor de Reventa y canal 6.579%
Compacte, Valor de Reventa y canal 3.366%
Compacto, Valor de Reventa y canal 1.377%
Compacte, Valor de Reventa y canal 3.978%
Sedan, Variedad y Disponibi y canal 13.975%
Sedan, Variedad y Disponibi y canal 7.15%
Sedan, Variedad y Disponibi y canal 2925%
Sedan, Variedad y Disponibi y canal 8.45%
Sedan, Tecnologia y Segurid y canal 13.975%
Sedan, Tecnologia y Segurid y canal 7.15%
Sedan, Tecnologia y Segurid y canal 2.925%
Sedan, Tecnologia y Segurid y canal 8.45%

Sedan, Potencia y Desempefio y canal 13.975%
Sedan, Potencia y Desempefio y canal 7.15%
Sedan, Potencia y Desempefioc y canal 2.925%
Sedan, Potencia y Desempefio y canal 8.45%
Sedan, Eficiencia Energétic y canal 10.75%
Sedan, Eficiencia Energétic y canal 5.5%
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Sedan, Eficiencia Energétic y canal 2.25%
Sedan, Eficiencia Energétic y canal 6.5%
Sedan, Precio de Venta y canal 13.975%
Sedan, Precio de Venta y canal 7.15%
Sedan, Precio de Venta y canal 2.925%
Sedan, Precic de Venta y canal 8.45%
Sedan, Costo de Manrtenimie y canal 10.75%
Sedan, Costo de Manrtenimie y canal 55%
Sedan, Costo de Manrtenimie y canal 2.25%
Sedan, Costo de Manrtenimie y canal 6.5%
Sedan, Numero de Posajeros y canal 10.75%
Sedan, Numero de Pasajeros y canal 55%
Sedan, Numero de Posajeros y canal 2.25%
Sedan, Numero de Posajeros y canal 6.5%
Sedan, Capacidad de Carga y canal 9.675%
Sedan, Capacidad de Carga y canal 495%
Sedan, Capacidad de Carga y canal 2.025%
Sedan, Capacidad de Carga y canal 5.85%
Sedan, Valor de Reventa y canal 9.675%
Sedan, Valor de Reventa y canal 4.95%
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Sedan, Valor de Reventa y canal 2.025%
Sedan, Valor de Reventa y canal 5.85%
SUV, Variedad y Disponibi y canal 16.77%
SUV, Variedad y Disponibi y canal 8.58%
SUV, Variedad y Disponibi y canal 10.14%
SUV, Tecnolegia y Segurid y canal 16.77%
SUV, Tecnolegia y Segurid y canal 8.58%
SUV, Tecnologia y Segurid y canal 10.14%
SUV, Potencia y Desempefio y canal 16.77%
SUV, Potencia y Desempefio y canal 8.58%
SUV, Potencia y Desempefio y canal 10.14%
SUV, Eficiencia Energétic y canal 12.9%
SUV, Eficiencia Energétic y canal 6.6%
SUV, Eficiencia Energétic y canal T7.8%
SUV, Precio de Venta y canal 16.77%
SUV, Precio de Venta y canal 8.58%
SUV, Precio de Venta y canal 10.14%
SUV, Costo de Manrtenimie y canal 12.9%
SUV, Numero de Pasajeros y canal 12.9%
SUV, Numero de Pasajeros y canal 6.6%
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SUV, Numero de Pasajeros y canal 7.8%
SUV, Capacidad de Carga y canal 1.61%
SUV, Capacidad de Carga y canal 594%
SUV, Capacidad de Carga y canal 7.02%
SUV, Valor de Reventa y canal 1.61%
SUV, Valor de Reventa y canal 5.94%
SUV, Valor de Reventa y canal 7.02%
Campero -Todoterreno, Potencia y Desempefio y canal 7.826%
Campero -Todoterreno, Potencia y Desempefio y canal 4.004%
Campero -Tedeterreno, Potencia y Desempefio y canal 1.638%
Campero -Tedeterreno, Potencia y Desempefio y canal 4.732%
Caompero -Todoterreno, Precio de Venta y canal T.826%
Compere -Todoterreno, Precio de Venta y canal 4.004%
Compere -Todoterreno, Precio de Venta y canal 1.638%
Campero -Todoterreno, Precio de Venta y canal 4.732%
Campero -Todoterreno, Nimero de Pasajeros y canal 6.02%
Campero -Todoterreno, Numero de Pasajeros y canal 3.08%
Campero -Todoterreno, Numero de Pasajeros y canal 1.26%
Campero -Todoterreno, Nimero de Pasajeros y canal 364%
Campero -Tedoterreno, Capacidad de Carga y canal 5.418%
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Campero -Todoterreno, Capacidad de Carga y canal 2772%
Campero -Todoterreno, Capacidad de Carga y canal 1134%
Campero -Todoterreno, Capacidad de Carga y canal 3.276%
Pickup, Tecnelogia y Segurid y canal 7.826%
Pickup, Potencia y Desempefio y canal T.826%
Pickup, Potencia y Desempefio y canal 4.004%
Pickup, Potencia y Desempefio y canal 4.732%
Pickup, Eficiencia Energétic y canal 6.02%
Pickup, Eficiencia Energétic y canal 3.08%
Pickup, Eficiencia Energétic y canal 3.64%
Pickup, Precio de Venta y canal 7.826%
Pickup, Costo de Manrtenimie y canal 6.02%
Pickup, Numero de Pasajeros y canal 6.02%
Pickup, Capacidad de Carga y canal 5.418%
Pickup, Capacidad de Carga y canal 2772%
Pickup, Valor de Reventa y canal 5418%
Pickup, Valor de Reventa y canal 2772%

Tabla 20. Concentracion del 81% al 100%

Resultado de la informacion anterior, puede concluirse que el panorama del sector servicios Empresariales nos muestra
un grado de concentracion alta

Este reporte ha sido generado con el software CubeMarkeT, cuya metodologia fue desarrollada por el profesor Hugo Alberto Rivera Rodriguez de la Universidad del Rosario (Bogoté).
El reporte permite tener una caracterizacion del sector seleccionado por el usuario y no pretende ser un ejemplo de una gestién buena o deficiente de las organizaciones objeto de estudio.
Citacion sugerida: Universidad del Rosario. (2024).
CubeMarkeT (Version 1.0) [Computer Software]. https://cubemarketonline.com/ Pagina 22 de 22



INFORME
PANORAMA
COMPETITIVO

Oportunidades
de mercado

Cube

~' MarkeT




NFORMACION GENERAL

Actividad Econoémica: Vehiculos automotores

Macrosector: servicios Empresariales

Informe creado por: Daniel Diaz Castro

Correo: danielm.diaz@urosario.edu.co

Fecha: 20/4/2026

Empresas estudiadas: Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault

PRESENTACION DE VARIABLES

La estructura del panorama competitivo en dos dimensiones teniendo en cuenta la informacion suministrada es la
siguiente:

En primer lugar, fueron identificadas como variedades para el andlisis: Compacto, Sedan, SUV, Campero -Todoterreno,
Pickup ". Los motivos de compra por parte del cliente son: Variedad y Disponibi, Tecnologia v Segurid, Potencia y
Desempefio, Eficiencia Energétic, Precio de Venta, Costo de Manrtenimie, Numero de Pasajeros, Capacidad de Carga,
Valor de Reventa. En cuanto a los canales disponibles para adquirir los productos, se tienen: Concesionarios/Vitri,
Marketplace , Subastas, Showrooms
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OPORTUNIDADES DE MERCADO

El panorama competitivo del sector servicios Empresariales indica que para mayo del 2026 existen 0 espacios no
cubiertos por las empresas estudiadas, lo gue representa el 0% del total de alternativas. La siguiente grafica permite

visualizarlos.

Figura 48. Oportunidades de mercado
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La tabla siguiente detalla todos los espacios disponibles y establece su nivel de importancia, en ella se observa.
Espacio % de importancia

Tabla 21. Tabla de oportunidades de mercado
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Teniendo en cuenta lo anterior, para el sector servicios Empresariales las 10 oportunidades de innovacion para el
mercado son:
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NFORMACION GENERAL

Actividad Econoémica: Vehiculos automotores

Macrosector: servicios Empresariales

Informe creado por: Daniel Diaz Castro

Correo: danielm.diaz@urosario.edu.co

Fecha: 20/4/2026

Empresas estudiadas: Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault

PRESENTACION DE VARIABLES

La estructura del panorama competitivo en dos dimensiones teniendo en cuenta la informacién suministrada es la
siguiente:

En primer lugar, fueron identificadas como variedades para el andlisis: Compacto, Sedan, SUV, Campero -Todoterreno,
Pickup ". Los motivos de compra por parte del cliente son: Variedad y Disponibi, Tecnologia v Segurid, Potencia y
Desempefio, Eficiencia Energétic, Precio de Venta, Costo de Manrtenimie, Numero de Pasajeros, Capacidad de Carga,
Valor de Reventa. En cuanto a los canales disponibles para adquirir los productos, se tienen: Concesionarios/Vitri,
Marketplace , Subastas, Showrooms

La estructura del panorama competitivo teniendo en cuenta la informacion suministrada es la siguiente.
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Necesidades

Variedad y Disponibi

Tecnologia y Segurid

Potencia y Desempeiio

Eficiencia Energétic

Precio de Venta

Costo de Manrtenimie

Numero de Pasajeros

Capacidad de Carga

Valor de Reventa

Compacto Sedan suv

Ford, Mazda , Missan, Chevrolet, Toyota, | Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, | Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault Kia, Renault Kia, Renault

Ford, Mazda , Missan, Chevrolet, Toyota, | Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, | Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault Kia, Renault Kia, Renault

Ford, Mozda , Nissan, Chevrolet, Toyota, | Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, | Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault Kia, Renault Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, | Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, | Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault Kia, Renault Kia, Renault

Ford, Mozda , Nissan, Chevrolet, Toyota, | Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, | Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,

Kia, Renault

Kia, Renault

Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Toyeota, Kia,
Renault

Ford, Mazda , Chevrolet, Toyota, Kia,
Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Mazda , Chevrolet, Toyota, Kia

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Ford, Mazda , Missan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Canales

Concesionarios [ Vitri

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Teyota,
Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Ford, Toyota, Kia

Ford, Mazda , Nissan, Toyota, Kia,
Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota,
Kia

Tabla 1 Panorama competitivo en dos dimensiones
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Variedad y Disponibi
Tecnologia y Segurid
Potencia y Desempeiio
Eficiencia Energétic
Precio de Venta

Costo de Manrtenimie

Numero de Pasajeros

Capacidad de Carga

Valor de Reventa

Campero -Todoterreno

Pickup

Ford, Nissan, Toyota, Renault

Ford, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Toyota, Renault

Ford, Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault

Ford, Nissan, Chevrolet, Toyota, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Renault

Ford, Nissan, Chevrolet, Tayota, Kia, Renault

Ford, Chevrolet, Toyota, Renault

Ford, Nissan, Chevrolet, Tayota, Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Renault

Ford, Mazda , Toyota, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Teyota, Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Kia, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Renault

Ford, Mazda , Chevrolet, Toyota, Renault

Ford, Mazda , Nissan, Chevrolet, Toyota, Renault

Ford, Mazda , Chevrolet, Toyota, Kia, Renault

Tabla 2 Panorama competitivo en dos dimensiones
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Con esta forma de presentacion en forma de matriz “T" se encuentra(n) 5 variedades de productos o servicios, 9
necesidades y 4 canales de distribucion, lo que nos indica que, en la parte superior de la matriz, al hacer relacién entre
variedades versus necesidades encontramos 45 espacios, o formas a través de las cuales se pueden ofertar las
variedades. Se evidencian 45 espacios cubiertos y O espacios sin cubrir, lo que se denominan manchas blancas u
oportunidades de mercado. El porcentaje de cubrimiento del panorama en la parte superior es del 100%

En la parte inferior, al relacionar variedades versus canales, se encuentran 20, que son las formas como los clientes
pueden adquirir las variedades. Hay 20 espacios cubiertos y 0 espacios libres, lo que indica un 100% de cobertura.
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Los espacios de mercado no cubiertos son los siguientes.

1.- No hay datos

Tabla 3. Espacios de mercado disponible en el panorama en dos dimensiones.
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Aunque esta forma de visualizacion permite observar estas oportunidades de mercado, el andlisis en tres dimensiones
permite tener un andlisis mds detallado del sector. Por lo tanto, y para desarrollarlo, a continuacién, se incluye
informacion detallada cada una de las variables con su descripcion y porcentaje de importancia.

Variedades (productos o servicios)

Variedad Descripcion % de importancia

: J
~
J
N
j
N
J

Compacto Automoviles pequefios y econdmicos que poseen un 17.00 %
baul chato.

f'/Snedom Automoviles de 4 pasajeros que cuentan con una 25.00%
configuracion de tres segmentos: motor, pasajeros y
baul. Suelen ser descrito como carros personales

/—SUV Automoviles de uso fecuentemente familiar o comercial. 30.00 %
Estos automoviles combinan confort, seguridad y una
capacidad todoterreno ligera.

f/—Cclmpercr -Todoterreno Vehiculos con un disefio similar a las SUV. Este vehiculo 14.00 %
esta disefiado para circular en superficies irregulares &

\ dificiles

r/—Pickup Automoviles de configuracion de tres segmentos. Son 14.00 %
vehiculos de gran potencia , capaces de andar en
multiples y terrenos y trabajos en la agro ind

-

Tabla 4. Infermacidn detallada de las variedades.
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Necesidades del cliente

Necesidad Descripcion % de importancia

(
(

Variedad y Disponibi Portafolio amplio con inventario fisico suficiente para 13.00%
entrega inmediata

Tecnologia y Segurid Herramientas digitales y estandares internacionales de 13.00%
proteccién para ocupantes

Potencia y Desempefio Fuerza del motor para responder ante exigencias del 13.00%
territorio nacional

Eficiencia Energétic Optimizacion del consumo de combustible o 10.00%
electricidad para movilidad sustentable

Precio de Venta Valor inicial afectado por competitividad, aranceles y 13.00%
tasa de cambio

Costo de Manrtenimie Gastos de posventa y facilidad de acceso a repuestos 10.00%
originales

N DN DN D

Numero de Pasajeros Capacidad de alojamiento interior bajo criterios de 10.00%
comodidad y seguridad

Capacidad de Carga Limite mdximo de peso y volumen para transportar 9.00%
mercancias

Valor de Reventa Capacidad del vehiculo para preservar su precio 9.00%

comercial en tiempo

NN A AU AN A A A,

R

Tabla 5. Informacion detallada de las necesidades.
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Canales de distribucion

Descripcion % de importancia
/Concesionurios/\fitri Canal fisico tradicional donde representantes oficiales 43.00%
comercializan vehiculos nuevos y ofrecen servicios
\ posventa /.
/Marketplace Plataformas digitales que facilitan la busqueda, 22.00% A
comparaciéon y comercializacién de vehiculos vy
repuestos

-

Subastas Modalidad de venta competitiva utilizada 9.00%
frecuentemente para la rotacion masiva de vehiculos
usados

Showrooms Espacios temporales como ferias que exhiben nuevos 26.00%

modelos para captar clientes e impulsar ventas

N\

Tabla 6. Informacion detallada de los canales.
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MARGEN EBITDA
2:

EMPRESA 2024 2023 2021 2020 2019
Ford 1.16% 8.44% 11.59% 18.47% 4.96% 6.20%
Tovota 13.26% 8.01% 6.60% 8.59% 7.07% 5.36%
Chevrolet 8.66% 7.22%) 6.93% 2.08% ~0.44% 5.21%
Nissan 851% 7.37% 12.57% 12.83% 4.40% 571%
Kia 7.82% 8.93% 12.45% 3.68% 451% 6.04%
Mazda 621% 7.00% 4.87% 4.85% 4.93% 4.90%
Renault 0.65% 1.13%) 9.168% 5.45% 0.20% 4.45%
2024 2023 2022 2021 2020 2019
6.61% 4.81% 9166 7.99% 3.66% 5.41%
Mediana 7.82% 7.37% 9.168% 5.45% 451% 5.36%
Tercer Cuartil 8.58% 8.23%) 12.02%) 10.71% 4.94% 5.87%
Diferencia TC - Media 1.97% 3.42% 2.85% 2.72% 1.28% 0.46%
Zonas de Desempeiio 2024 2023 2022 2021 2020 2019
Topota, Chewrolet Wi Ford Nssan, Kia Ford, Nissan Toyota,Ford Ford, ki
Nissen, Kio Toyota,Nissan Ford, Rensutt Toyets Mazds, s s
Morbilidad Waztn Ronauit Toyota
Renautt Nissan, Ronautt
Growoter Grawotet

2019

2020

VARIACION MARGEN EBITDA ANUAL VS TERCER QUARTIL

2022

2020

Evolucién Media Vs. Tercer Cuartil del Margen EBITDA

20.00%

15.00%

10.00%

-10.00%

Anexo E

2020

= Ford
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o issan
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e Mazda
- Renault

—eTercer Cuartl

2001

202

——Tercer Cuartl

2023

2020

Margen EBITDA 2024

Ford
200%
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o
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Margen EBITDA 2022

Fora
2000
10 Toyota
Mazda Chevrolot
Kia Nissan

Margen EBITDA 2020

Fora
s
Renautt ~_100% Toyota
so%
Mazda Chevrolat
s Nissan

Margen EBITDA 2023

Ford
mow
Renautt ~100% Topota
o
Mazda Chevrotet

Margen EBITDA 2021

mow
Ronautt 10 Toyota
Ghevrotet
Kia Nissan
Margen EBITDA 2019
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Tiderazgo on Resticoncia

Penetraciony Ante Variables | Experiencia de
Crecimiento | Conectividady | Macroeconémi | Omnicanalidad
Enersética eanadores Servicio Pos Recional Software cas vVenta ToTAL %
1 o o o 1 o o 2 10.53%
1 X o o 1 o o o 2 10.53%
o o x o 1 o o 1 2 10.53%
o o 1 x 1 o o 1 3 15.79%
o o o o X o o 1 1 5.26%
1 o 1 1 o x o 1 7 21.05%
1 1 o 1 o 1 x o a4 21.05%
0 o 1 o o 0 o x 1 5.26%
ToTAL 19 100,005
Factores Empresas
Factores Peso Varibale Explicacion Estandar
Ford Tovota Chevrolet Nissan Kia Mazda Renault
Espacio digita (sitio web del
fabricante) con vistas 360° ¢ | Offecer vistas 360° del inteior|
Showroom Virtual informacion detallada, siendo | y exterior de los vehiculos en 3 3 2 3 1 2 2

hoy la fuente niimero uno de sussitio web
investigacion del cliente

Facilidad para soliciary | Permiti a solicitud de prucba
realizar la prucba de mancjo | de manejo digital con eleccion
Gestion de Test Drive | fisica, valorada por el 45% de | de fechay concesionario, 3 3 2 3 1 2 2

jos clientes como el aspecto. | valorado por el 45% de los
mis importante de la compra

Capacidad de la marca para

Experiencia de Omnicanalidad y Venta 526% Contar con un Chatbot o
responder todas ks preguntas [ Coner€on th CHBOLe |
Resolucion de Dudas. tenicas y comercis el | e D RO 3 3 2 3 1 2 2
clente de forma ripida y.
efectiva
Posibildad de realizar ¢l pago | Permiti el pago de la reserva
delareserva o la compra total | del vehiculo a través de
ResrOnlne |40 demaner dreca| e i seprs : 3 : ! :
v digital con el fabricante desde a pigina oficial
Sumatoria 2 1 9 1 4 9 8
Factores Peso Varibale Fo Tovota Chevrolet Nissan Kia Mazda Renault
10.53% Calificacion 2. 1 2. 1.00 2.20
i 10.53% Calificacion 1 il a1 120 150
Excelenci 1053% Calificacion 1 1 1 105 165
istico v Eficienciy 15.79% Calificacion o. il il 130 1.30
5.26% Calificacion 1 0. 1 110 1,00
21.05% Calificacion o. o. o. 035 0.45
21.05% Calificacion 1 1 1 105 .35
Exveriencia de Omnicanalidad y Venta 526% i 1. 0.60
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Crecimiento Potencial Sostenible

Indicadores / Afios Chevrolet
[ e0m] 2021 o020  09] 08|  o023] 202 2021 020! 2019] 2004 21 2020 2019
Ineresos Totales L0280 117417800 10760 Sow7a230| Ssaarnz2| Seeeannel| S402823039| Saleazssar| S3si761087 16970064 8137354956 S1730. 1200246, 11680 $353958061 306,603, 1864997.09 02.435.01
Costos Totales $811307.49|  5973.229.66]  $849.93854| S688.776.69| $487.387.70] $731.029.35[ 2 1 $1910323.06] 61222845.11] $1574.21648] $1.056.202.1 546.038.63| 126.266.11 153.93; 1 80 468.1
ut $108718]  677.1962)|  $8640845| $12497335|  6s5as93a| 63186148|  $69423148]  Sajosomes|  $33s2s80a| 25037758  S1s070a4s|  S16031347]  S76931804]  $183.449.46 $70861.22 53053230 $364119] $135996.06]
Activo Total 40549556 64133732 46572081 525469204 $127092.58 S221.41880] $135539045] $183337950 1 5168058857 5160398093 151693167 $1355390.45] $18333 13037960 5168058887 5160398093 $151693167)
Rentabilid 3.7%) 12.0% 18.6% 9.1%] 4.3% 14.0% 51.0% 26.24] 15.9% 15.4% 0.4 106% 56.8% 10.0% 33%) 1.8 029
S1190330]  sae7eas|  Siseasor|  S2s0503|  sissaza| 376450 546295 $13561023 5000 5000] $185050] 6307 5000] $000] 5000] S| 7820615
Dividendos $7719614]  Sasoasso|  S124.97235] Ss186233 S0 S38697.03]  S2874390]  S1a481006]  S11767611  Se2a0173|  S7e03.40]  Seaesveo) So5861.26]  $96.000.00 S000) $0.00] S000)
Utiidades 000 000 000 059 100 000 063 070 76 051 048 000 000 000 000 100
pasivo Total $39053639|  $564009.18]  $37064931] $13008664] $8960975| S18942532  S623309.46]  Sssoemsas|  Sasi30962| 23774843 26106401  S21péaais| 1 13330301] S1402601 Sow627432|  Saessze|  s7oaeaa
Patrimonio $1895918] 57732618 58608050 Siamasal| s3vamasy| s31903as| 535513783  sosesisdp|  s19183046]  s15933475]  ssmsorso|  $10049231  $38922017]  Saoasacs| 72768837  S76431a55|  S78998566]  570330035)
$26.11] $7.29] s104] $239 555 3} $213] S1a 520 $2.10] S48 S267) $193 20) 0 so01]
10.17% 13.21%] 850 2.704] 338% 450 1017% 13.21%) 850% 270 3.38%] 4.50) 1017%) 13.21%] 8.50%] 2.704) 3.38%] 450%)
(R0A-i1 651% 117%) 10.05% a6.37% 05% o.89%] 41.05% 1205%] 7.38% 12.73%) 6.02%] 6.07%] 56.93% 23.00%] 517% 4.52%] 361% a.47%)

Nissan Kia Mazda Renault
2024) 2003  202] 2021 2020 2019 2024 2023 202 2021 2020) 2019 2024 2023 2022] 2021 2020 2019 2024]  2023] 2000 2021 2020 z010|
Leatan 1437.75969]_s120819.62] s 162961647 | $90133207] 5136 5150101222 109755660 126241381 $91206827]  soareazs| sotsssesa| Siseonunar| $192462804] Sie1082886] $1666026.40] § 101368206 $1187.9380: 210313 3700 6542.09] $2.090.147.12 $2996.49281
1304.967.28| 1137.20 588715597 5127130460 S83467027] $1133.47847] $1637.357.57]  So2797584] S105201252 $miess3os|  Ssanatezo|  $78012563 5169823416 174456 5149354784 $158950300( 590715108 108358021 155.650, 496,054.38] $3.042.489.90 16018604 5187442717 as
539.315.26) $8648.46]  so710890]  s12728736] s19159011] 62300506 Soesesaes| Sieossorr|  saoosonoe]  sossisoa]  ssazmsal  simsazror|  sesseesi|  sosgsess|  sasseass|  sseseazs|  s3imssos|  s3sooaas|  syrusio|  saasisdo] sioosises|  sroseoss|  saniosze] ssiiser
52.79 121501988 Sossss7s|  $893.027.5] 571089717 S92s7636| S1075507.53]  $753327.92 70637796  Se6393170  ssioaai3s|  sso9m603|  Seisse2lz|  Sseacosss|  samaeorsz|  ssmasseza|  S3ssiassp|  $32171248] S1isasel3s|  $98225907] S104110336]  S78122124] 592029979 $767.532.07
3% 0.7% o.8%) 14.3% 27% 26% 207%) 22.5% 29.7%) 1.5 10.5% 22 8%] 106% 14.7%] 0.5% 10.9%] 6.5% 8.4%] 18,3 5.0%) 4% 6.9%]
520031138 $20536150  S6210298]  §2284393] §56708.96] S205993.88[ §0a 50587 S867964 S7a0as|  S1p23sass|  Sooasrss|  Si6a13013]  $20460587) S867964] S7a9a5|  S12235a83|  Sooasz3s|  S16413013|  Sapa01s36|  $39910666]  S15491505|  S19432536]  Siomassa| $121279.32
52,504.54] $159%653] 5763872 $766364] _ s370000 s1a66191] seisorer|  sarssers 57.504.08] $9.100.00 5000) 5000 sarsosto|  Soagsizs|  sasiosia|  $341082 5000) $0.00] soo0| sisainaa|  sjoesoss, 5000 s11515643]  $6.06087
093 000 a1 094 081 039 069 072 096 050 100 100 027 075 007 039 100 100 100 000 000 000 000
5 700,483.08| 68305858 sas890asi| s30521861] 33merds| $50003315| Sessonsa|  Samsosess|  samasaes|  $3ss00a77| 21920531  sa0omsam| saamoysaa|  saesosess| sayzanaes| s3ssooarr| sa1oa0s31|  ss0osansa| sio133376|  $936.09208]  Sessesate]  ssisaoass| 72515300 Ss32279.48
127238279 1215010 So8BEsB76|  $893.02725| 71089717 $92576316] S447.42031] Ssesa1s8| 542015307  $30892693| 30023503  $28310121 Saa7apo3s| sacsperss| sapo1s3zy|  $30892693]  $30023603] soms0121]  s171.007.50]  sasierco|  s3s754020]  S265.81667]  S1051a670] 23525250
5055) $056 0.47] a s0. 7 5185) 061, soes) $115 s073] $109 s185) s061 soes) $115 s073] $109 5592] 52028 S169) s100 $372]
1017%] 13.21% 8.50%] 3.38% 450% 10.17%] 13.21% 8.50%] 270% 3.38% 450%) 10.17%) 13.21%) 850%) 270%] 3.38% 450%) 10.17%) 13.21%) 850%) 270%] 3.38%
7.08%) “12.50% 1.32%) 0.684] 1.02% 10504 9.30% 21.16% 11.69% 7.09%) 18 34%) 0.4 3.76%] 1.56% 12.0%) 6.16%) 6.38%] 3 66% 481%] 26.84%) 1175%] .98
2.89%] 0.00%) 3.99%] 2.17%] Lo0% 16.27%) 16.16% 28.58% 13.00% 10.47%] 22,89 2.86%) T266%) 071%) 5.80%] 9.50%) 1088%) 651%) 0.00%] 0.00%] 0.00%] 0.00%]
3 6% 0.00% 025 026 20.a7% 13 422 065 13172 115 515 20,075 0223 1715 0073 5 ] 450 6 98] 21 6524 000 0,00 000 0,00
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Anexo F

GRADO DE ATRACTIVIDAD

CALCULO DE BARRERAS DE ENTRADA

Alto [ Medio Alto | Equilibrio | Medio Bajo] _ Bajo | Inexistente
Barreras de Entrada
Niveles de economias de escala x
Operaciones Compartidas
Acceso privilegiado materias primas
Procesos productivos especiales x
Curva de aprendizaje x
Curva de experiencia x
Costos Compartidos x
Tecnologia x
Costos de Cambio
Tiempos de Respuesta x
Posicion de Marca x
Posicion de Diseflo x
Posicion de Servicio x
Posicion de Precio x
Patentes x
Niveles de Inversion x
Acceso a Canales x

Tamaiio Barreras de Entrada

3.5294118

Regresar al Menu




GRADO DE ATRACTIVIDAD

TAMANO BARRERAS DE SALIDA

Alto Medio Alto Equilibrio Medio Bajo Bajo Inexistente
Barreras de Salida
a. Activos Especializados x
b. Costos Fijos de Salida x
c. Inter-relaciones Estratégicas x
d. Barreras Emocionales x
e. Restricciones Sociales - Gubernamentales x

Tamafio Barreras de Salida

Regresar al Menu




ATRACTIVIDAD POR BARRERAS DE ENTRADA Y SALIDA
Barreras de Salida
0 0.833 1.666 2.499 3.332 4.165 4.998
0 T T T T
: ! ! !
— " i
RendI ientos bajos eltables Rendimientos bajos, ries#osos.
(KK Ty S — i ————— ________I_________I.________.I
1 1 1 1
1 1 1 1
1 1 1 1
1 1 1 1 B
© 1 1 1 I
S 1666 rmmm e e e e e e 4
© i i i i
k= I I 1 I
w 1 1 1 1 MBA
O 2.499
T 1 1
4 I I [ [ E
s 1 1 | |
o 1 1 I I
% 3.332 --—--—--—:--—--—--—1-—--—--—- e e e e e i b o o e e ——— -
I I
m 1 1 | | ’
1 1 | | MA
1 1 | |
4.165 ---------:----------:---------- ————————— :— ———————— }- ———————— H
1 1 | |
1 1 | 1 A
Rendig{ientos elevados, bstables Rendimi_éntos elevados, T_ES“OSOS-
L 1 L L
4.998 1 B MB E MA A
A: Alto MB: Medio Bajo
MA: Medio Alto B: Bajo
E:  Equilibrio I:  Inexistente Regresar al Menu




FUERZAS Y FUENTES COMPETITIVAS REgEseraint

EMPRESA XYZ LIMITADA |

NIVEL DE RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES

Alto I Medio AlloI Equilibrio I Medio Bajol Bajo

I [
1 Nivel de concentracién | x | | | | |
2 Nivel de costos fijos [ x ] [ [ [ [
3 Velocidad de crecimiento del sector | [ x ] | | |
4 Costos de Cambio | x I I I I I
5 Grado de hacinamiento | x | | | | |
6 Incrementos en la capacidad | I x I I I I
7 Presencia Extranjera I x I I I I I
8 Nivel de Barreras de Salida [ % [ [ [ [
a. Activos Especializados x
b. Costos Fijos de Salida x
c. Inter-relaciones Estratégicas x
d. Barreras Emocionales x
e. Restricciones Sociales - Gubernamentales x
9 I I I I I I
10 I [ I [ I I
EVALUACION FINAL Alto Medio Alto | Equilibrio | Medio Bajo Bajo Inexistente
NIVEL DE RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES |N 6 2 0 0 0 0
EMPRESA XYZ LIMITADA I% 75.0% 25.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%

PODER DE NEGOCIACION DE COMPRADORES

Alto__| Medio Alto | Equilibrio | Medio Bajo| __ Bajo

I [
1 Grado de concentracion | | | | [ = ]
2 Importancia del proveedor para el comprador [ x ] | [ | [
3 Grado de hacinamiento | | | [ x ] [
4 Costos de cambio [ x ] | [ | [
5 Facilidad de Integracién hacia atras | | | | [ = ]
6 Informacion del comprador sobre el proveedor [ x ] | [ | [
7 Los compradores devengan bajos margenes | [ x ] | | [
8 Grado de Importancia del Insumo [ x ] | [ | [
9 I I I I I I
10 I I I I I I
EVALUACION FINAL Alto__| Medio Alto| Equilibrio | Medio Bajo| _ Bajo i
PODER DE NEGOCIACION DE COMPRADORES |N 4 1 0 1 2 0
EMPRESA XYZ LIMITADA [% 50.0% | 12.5% 0.0% 12.5% | 25.0% 0.0%

6/08/2026 3:29 p. m.



FUERZAS Y FUENTES COMPETITIVAS

Regresar al Menu

EMPRESA XYZ LIMITADA |
RIESGO DE INGRESO
[ Ao [ Medio Alto| Equilibrio | Medio Bajo] __ Bajo
Barreras de Entrada Ocultar detalle |
1 Niveles de economias de escala x
2 Operaciones Compartidas Mostrar x
3 Acceso privilegiado materias primas x
4 Procesos productivos especiales x
5 Curva de aprendizaje x
6 Curva de experiencia x
7 Costos Compartidos x
8 Tecnologia x
9 Costos de Cambio x
10 Tiempos de Respuesta x
11 Posicion de Marca x
12 Posicion de Disefio x
13 Posicion de Servicio x
14 Posicion de Precio x
15 Patentes x
16 Niveles de Inversion x
17 Acceso a Canales x
Politicas Gubernamentales
18 Niveles de Aranceles x
19 Niveles de Subsidio x
20 Regulaciones y marco legal x
21 Grados de Impuestos x
Respuesta de Rivales
22 Nivel de liquidez x
23 Capacidad de endeudamiento x
EVALUACION FINAL Alto Medio Alto [ Equilibrio [ Medio Bajo Bajo
RIESGO DE INGRESO |N 2 3 0 11 7 0
EMPRESA XYZ LIMITADA |% 8.7% 13.0% 0.0% 47.8% | 30.4% 0.0%

6/08/2026 3:29 p. m.




FUERZAS Y FUENTES COMPETITIVAS

Regresar al Menu

EMPRESA XYZ LIMITADA

PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

[ Alto [ Medio Alto | Equilibrio | Medio Bajo| _ Bajo |

1 Grado de concentracion I I x I I I I

2 Presion de sustitutos I I I [ x ] [

3 Nivel de ventaja I x I I I I I

4 Nivel de importancia del insumo en procesos | x I I I I I

5 Costos de cambio I x I I I I I

6 Amenaza de integracion hacia delante I I I x I I I

7 Informacion del proveedor sobre el comprador | [ x ] [ | [

8 Grado de hacinamiento | | | [ % ] [

9 I I I I I I
EVALUACION FINAL Alto Medio Alto [ Equilibrio [ Medio Bajo Bajo Inexistente
PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES |N 3 2 1 2 0 0
EMPRESA XYZ LIMITADA I% 37.5% | 25.0% 12.5% | 25.0% 0.0% 0.0%

BIENES SUSTITUTOS
[ Ao [ Medio Alto| Equilibrio | Medio Bajo] _ Bajo |

1 Tendencias a mejorar costos I x I I I I I

2 Tendencias a mejorar precios I x I I I I I

3 Tendencias a mejoras en desempefio I I x I I I I

4 Tendencias a altos rendimientos [ x ] I [ I [
EVALUACION FINAL Alto Medio Alto [ Equilibrio [ Medio Bajo Bajo
BIENES SUSTITUTOS [N 3 1 0 0 0o [ o
EMPRESA XYZ LIMITADA [% 75.0% | 250% | 00% | 00% | 00% | 0.0%

6/08/2026 3:29 p. m.




FUERZAS Y FUENTES COMPETITIVAS

Regresar al Menu

EMPRESA XYZ LIMITADA

RESUMEN DE TODOS LOS FACTORES

Alto Medio Alto | Equilibrio | Medio Bajo Bajo Inexistente
N 18 9 1 14 9 0
%o 35.3% | 17.6% 2.0% 27.5% | 17.6% 0.0%
RESUMEN DE LOS FACTORES
Inexistente
:g Bajo 0
g I I
£ Medio Bajo
g
€ Equilibrio
3
2
£ Medio Alto 0
S I
Alto
A A A —_
0 2 4 6 8 10 12 14 16 18
NUMERO DE RESPUESTAS
NIVEL DE RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES 4.75
PODER DE NEGOCIACION DE COMPRADORES 3.50
RIESGO DE INGRESO 222
PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES 3.75
BIENES SUSTITUTOS 4.75
INTENSIDAD FUERZAS DEL MERCADO
? 4.75

ENTRE COMPETIDORES

BIENES SUSTITUTOS

PODER DE
NEGOCIACION DE
PROVEEDORES

RIESGO DE INGRESO

PODER DE
NEGOCIACION DE
COMPRADORES

3.50

NIVEL DE RIVALIDAD

EXISTENTES

2
INTENSIDAD:

3
Méximo 5

4.75

6/08/2026 3:29 p. m.




FUERZAS Y FUENTES COMPETITIVAS
EMPRESA XYZ LIMITADA
NIVEL DE RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES

Bajo

Medio Bajo

Equilibrio

Medio Alto b

Alto ;

0 1 2 3
NUMERO DE RESPUESTAS




FUERZAS Y FUENTES COMPETITIVAS
EMPRESA XYZ LIMITADA
PODER DE NEGOCIACION DE COMPRADORES

Bajo

Medio Bajo

Equilibrio
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