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Introduccion

La presente investigacion se basa en la diversificacion de la cartera de productos, con la
finalidad de impactar positivamente en las ventas en la Distribuidora Pincay.

En el altimo periodo fiscal, la distribuidora registré una disminucidn en el nivel de ventas, esto
causado porque los clientes mayoristas, decidieron disminuir sus voliumenes y frecuencias de
compras, estos prefieren un proveedor que les ofrezca variedad de productos automotrices para
las diferentes marcas de vehiculos que existen en el mercado. Asi también los clientes
minoristas, se han acercado a realizar sus compras de repuestos, pero la distribuidora no cuenta

con la oferta productos automotrices de las marcas de sus vehiculos.

En la actualidad, solo se venden repuestos automotrices para las marcas de vehiculos Chevrolet
y Daewoo, es necesario realizar esfuerzos organizacionales, de lo contrario la microempresa
podria llegar a debilitarse financieramente, hasta llegar a poner en peligro la estabilidad del

negocio.
A continuacion, se relata el contenido de cada uno de los capitulos.

Dentro del Capitulo 1. Se detalla el tema del presente proyecto, la elaboracién del disefio de la
investigacion, donde describe la problematica, objetivos, justificacién y relevancia del tema

propuesto.

En lo que respecta al Capitulo I1, en él se compendia, las bases de estudio referentes en libros,
tesis similares, definiciones de conceptos por autores y el esquema de la estructura del tema de

la investigacion propuesta.

Por lo que se refiere al Capitulo 11, se detalla la metodologia en donde se desarrolla el tipo de
investigacion descriptiva, mediante un enfoque cuantitativo y cualitativo, se emplearon técnicas
de recoleccidn de datos, mediante encuestas y entrevistas, posterior se realizo la tabulaciéon, su

representacion grafica y analisis de la informacién obtenida.

Finalmente, en el Capitulo IV, Se desarrolla la propuesta, mediante un analisis comercial de los
productos automotrices a incluir en las lineas de repuestos de la Distribuidora, aplicando

estrategias y actividades de marketing, basado en las principales variables del marketing mix.

1



Capitulo |

1.1. Tema
“Diversificacion De La Cartera De Productos Y Su Impacto En Las Ventas En La

Distribuidora De Repuestos Pincay.”

1.2. Planteamiento del Problema.

La Distribuidora de Repuestos Pincay, es una microempresa dedicada a la venta al por mayor
y menor de repuestos automotrices para vehiculos livianos de la marca Chevrolet y Daewoo.
Ha desarrollado esta actividad comercial, alrededor de cinco afios ubicandose en las calles de

Ayacucho, en la ciudad de Guayaquil.

La demanda en repuestos automotrices es muy amplia, debido a que existen gran variedad
de clases, modelos, marcas de vehiculos que circulan a nivel nacional. En el mercado automotor
de la ciudad, las marcas méas populares y vendidas son: Chevrolet, KIA, Hyundai, Great Wall,
Toyota, Nissan, Hino, Chery, Ford, Mazda. Segun la Asociacion de Empresas Automotrices del
Ecuador “El parque automotor ecuatoriano, esta constituido alrededor de 2°127.541 vehiculos
livianos divididos en: Automdviles 1°046.150, SUV 489.421, Camionetas 591.871.” (AEADE,
2019). EIl deficiente desarrollo de la cartera de productos en la Distribuidora Pincay, ha
ocasionado un decrecimiento en las ventas, por marcas de vehiculos con mayor circulacién en
el segmento automotriz; tal efecto aumenta las posibilidades de los compradores en sufrir un
desperfecto, desgaste, rotura 0 mantenimiento del vehiculo. En el caso de los clientes mayoristas
disminuyen sus volimenes y frecuencias de compras, buscan proveedores que les ofrezcan
variedad de repuestos, para las diversas marcas vehiculares, a un precio mas competitivo por el

volumen final de su adquisicion.

En la actualidad la distribuidora cuenta con un intermediario para la importacién de la
mercaderia proveniente del extranjero por medio de la empresa TECNOVA, la cual ofrece sus
servicios para contactar representantes de fabricantes y proveedores de América, Asia, Europa,
estos proveedores, mantienen un amplio catalogo de repuestos para vehiculos livianos. La
mayor dificultad que presenta para adquirir productos automotrices, para otras marcas de

vehiculos, es el proceso de cotizacion de pedidos con la empresa intermediaria. La busqueda de



informacion de los cddigos, se los realiza de manera manual, los cuales son cotizados con varios

proveedores en un largo listado en formato Excel.

El manejo de la informacion obtenida es abundante, provocando confusiones al momento de
cotizar listados grandes, ya que se trata de codigos para identificar cada parte o repuestos de las
diferentes marcas de vehiculos que existen. En ocasiones cada fabrica, suele colocar su propio
cddigo para las partes que venden y este niUmero puede pertenecer a varias aplicaciones de los

vehiculos.

Los repuestos que comercializa la distribuidora Pincay son originales y genéricos. Siendo
Chevrolet lider nacional con un 32% de participacion, desatendiendo a las otras marcas de
vehiculos demandantes en la compra de repuestos. Para poder entender la situacién actual en la
que se encuentra la microempresa, es fundamental empezar por un analisis general de las ventas

en sus Ultimos anos.
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Figura 1. Ventas Periodo Anual
Fuente: Distribuidora Pincay
Elaborado por: Velasco (2020)

Como se puede observar en la figura 1, las ventas disminuyeron en el ultimo periodo,
esto puede ser consecuencia a la falta de diversidad de productos por parte de la distribuidora,
estd problemaética ha debilitado el desarrollo de las ventas y el crecimiento del negocio.



1.3. Formulacion Del Problema

¢Como la diversificacion de la cartera de productos aumentara las ventas de la Distribuidora

de Repuestos Pincay?

1.4. Sistematizacion Del Problema

¢ Como es la situacion actual respecto a las ventas de repuestos de la Distribuidora de
Repuestos Pincay?

¢Cual es el crecimiento de la demanda potencial de repuestos, para la integracion de
productos automotrices en las actuales lineas del negocio?

¢Qué estrategias serian las mas efectivas para fortalecer la posicién de la
Distribuidora de repuestos Pincay en el mercado?

¢Cual seria el impacto en las ventas al diversificar la cartera de productos en la

Distribuidora de Repuestos Pincay?

1.5. Objetivo General

Disefiar una estrategia de Diversificacion de cartera de productos que impacte positivamente

a las ventas de la Distribuidora de Repuestos Pincay.

1.6. Objetivos Especificos

Diagnosticar la Situacion Actual respecto a las ventas de repuestos de la Distribuidora
de Repuestos Pincay.

Conocer la demanda potencial de los clientes, para la integracion de productos
automotrices en las actuales lineas de repuestos.

Determinar las estrategias que mejoren la posicion competitiva de la distribuidora de
repuestos Pincay en el mercado.

Evaluar el impacto en las ventas al diversificar la cartera de productos de la

distribuidora de repuestos Pincay.



1.7. Justificacion De La Investigacion

La investigacion de este proyecto se presenta como una oportunidad de crecimiento para
incrementar las ventas del negocio, diversificando la cartera actual de productos automotrices
que solo oferta repuestos para las marcas de vehiculo: Chevrolet y Daewoo, en las lineas de
Motor y Suspension. La Distribuidora de Repuestos Pincay, solo se ha limitado a comercializar

repuestos para las marcas antes mencionadas, las cuales se encuentran dirigidas a dos grupos:

El primero es el empresarial compuesto por: talleres de mecanica, almacenes de repuestos,
entre otros dedicados a la misma actividad comercial. La distribuidora cuenta con un stock mas

amplio en mercaderia para las marcas antes mencionadas.

El segundo es hacia las personas naturales, es decir aquellas que cuentan con vehiculo propio,

y llegan al punto de venta para adquirir las partes que necesitan para su automotor.

Contar con un portafolio mas extenso para la comercializacion de repuestos, aumentaria sus
ingresos por volumen de ventas, ademas de mejorar su cuota de participacion en el mercado, lo
cual contribuiria para ampliar el segmento de clientes, por ofrecer variedad de soluciones
automotrices, razon por la cual es necesario que la Distribuidora Pincay, realice esfuerzos
organizacionales, para la obtencién de los codigos pertinentes a cada parte, pieza del automotor.
La empresa intermediaria TECNOVA, es el agente de compras, este se encarga de realizar las
cotizaciones con los fabricantes y proveedores, internacionales de repuestos partes y piezas

automotrices.

El presente proyecto de investigacion busca beneficiar a la Distribuidora Pincay, realizando
un estudio comercial, basado en los modelos de vehiculo con mayor demanda. Se debera
analizar y evaluar otras empresas como agentes intermediarios de compras para la integracion

de repuestos automotrices demandantes.



1.8. DELIMITACION O ALCANCE DE LA INVESTIGACION

Campo: Administracién
Area: Gestion Comercial
Aspecto: Diversificacion de la cartera de Productos.

Delimitacion Geograéfica: Provincia del Guayas, Ciudad Guayaquil, Parroquia Urdaneta

Delimitacion Temporal: Noviembre del 2019 a Octubre del 2020

Figura 2. Ubicacion Distribuidora de Repuestos Pincay.

Fuente: Google Maps

De acuerdo con el siguiente plano la ubicacion exacta es LIZARDO GARCIA 1010, PEDRO
PABLO GOMEZ Y AYACUCHO como referencia Centro Automotriz Pacheco.

1.9. Idea a Defender

Diversificar la cartera de productos en la Distribuidora Pincay, aumentara las ventas
Variable dependiente: Aumentar las Ventas

Variable Independiente: Diversificar la cartera de productos.

1.10. Linea de Investigacion
La linea de investigacion del presente documento, se ha encasillado en el desarrollo
estratégico empresarial y emprendimientos sustentables, siendo la més adecuada para la

Distribuidora de repuestos Pincay.



Capitulo 1l

2.1. Antecedentes Referenciales y de Investigacion

En los altimos afios los almacenes de ventas de repuestos automotrices han ido en aumento,
el sector automotor ha mantenido una participacion importante en la economia del pais, en su
desarrollo comercial y la contribucion de ingresos fiscales, correspondientes al pago de tributos
como aranceles e impuestos para su ingreso y comercializacion. ElI mercado automotor ha
evolucionado tecnolégicamente, otorgando la posibilidad de alargar el ciclo de vida del
vehiculo, por el deterioro gradual e imperfecciones que han sido ocasionadas a traves del

tiempo.

En el presente Proyecto de Investigacion se considerd para su desarrollo las siguientes

referencias bibliograficas. A continuacion, se citan los siguientes trabajos:

Para (Cdrdova, 2015) con el articulo denominado Estrategia de Diversificacion relacionada
Caso Grupo Mavesa plantea Las organizaciones deben renovarse para hacer frente a los
cambios constantes originados por factores internos y externos, por lo cual, se pueden redefinir
estrategias para mantener la rentabilidad deseada por los accionistas. Una forma de enfrentar la
situacion es diversificando sus lineas de negocios, dicha diversificacion puede estar 0 no

relacionada con los negocios actuales (Pag. 2)

La investigacion argumento la diversificacion del negocio, es considerada una estrategia de
crecimiento empresarial para ampliar o extender sus operaciones, es la clave para obtener un
mejor rendimiento del capital, mediante la explotacion de los recursos, o capacidades que posea
la empresa, la innovacion y la competencia estan en desarrollo constante y para obtener una
posicion relevante en el mercado, es necesario experimentar el cambio e incursionar en nuevos

negocios.

Su enfoque es pertinente al desarrollo del presente proyecto. EI ampliar su horizonte de
mercado, para la busqueda de nuevas posibilidades comerciales. Con la diversificacion de las
lineas de productos automotrices, se pretende mejorar y fidelizar los clientes, asi como la
incorporacion de nuevos, aumentando su participacién en el mercado e incrementando su
rentabilidad.



La siguiente investigacién referencial, presentada por la Facultad de Administracion de la
Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, por Glenda Katiuska Cauja Colcha,
Estudio de Factibilidad para el posicionamiento de la marca electro repuesto VCC en la ciudad
de Guayaquil plantea. En el Ecuador la comercializacion de repuestos automotrices en los
Gltimos afios ha tenido un crecimiento que ha ido evolucionando con la llegada de vehiculos de
diferentes marcas. Para conseguir el éxito de los negocios dedicados a la venta de repuestos en

la actualidad es indispensable contar con una planeacion estratégica. (Colcha, 2015, pag. 17)

Se tomo las ideas mas relevantes de la investigacion antes mencionada como determinar la
demanda potencial para la comercializacion de las marcas mas cotizadas y vendidas en el
mercado de repuestos automotrices, las empresas deben desarrollar su potencial a través de

planes estratégicos que le permitan aprovechar sus ventajas competitivas.

La Distribuidora de Repuestos Pincay, se encuentra en un estancamiento por solo
comercializar dos lineas de repuestos para dos marcas de vehiculos. Desatendiendo al resto del
mercado que requiere soluciones en articulos para las diferentes marcas de vehiculos, para
solucionar estratégicamente la situacion actual se propone diversificar la cartera actual de
productos, para ofertar variedad y atraer a clientes potenciales y, incrementar las ventas del

negocio.

El proyecto de Investigacion en la Universidad ESUMER, en la unidad académica de
estudios empresariales y de mercadeo de la ciudad de Medellin, Colombia, para la obtencion de

grado Especialista en Gerencia de Proyectos.

La distribucion autorizada para la venta de autopartes, es una manera para que el
representante de la marca pueda tener participacion en la venta de repuestos a sus clientes,
duefios de vehiculos, aun haya transcurrido el tiempo de la garantia, es en este tiempo en el que
importadoras asociadas atienden las necesidades de los clientes, quienes dejan de acudir al
concesionario y visitan talleres multimarca, adquiriendo los repuestos en otros almacenes.
(Hernandez, 2017)

Los resultados obtenidos de esta investigacion dan a conocer el desperfecto que llegan a
sufrir los vehiculos después del tiempo de garantia, lo cual lleva al cliente a la busqueda de

repuestos de calidad, resulta mejor reemplazar la pieza afectada por otra ya sea original o



genérica, para optimizar el funcionamiento del vehiculo generando mayor potencia y fiabilidad

en la conduccion.

La Revista Documental titulada “Tomas de decisiones de Marketing: Estudios de Casos
Ecuatorianos” por los autores Brito Aguilar, Guerrero Bejarano presenta el caso de estudio:
La casa de repuestos, una estrategia de negocio para un futuro competitivo profundiza su
experiencia con los cambios en el mercado, su crecimiento se habia dado Unicamente a un
momento de oportunidad, mas no por el conocimiento y analisis del mismo. (Jorge Giovanny
Brito Aguilar, 2018)

El resultado de este caso de estudio de estudio fue a medida que el negocio prosperaba, era
necesario realizar un estudio de mercado para la expansion y comercializacion de otras marcas
de repuestos, el estudio revelo posibles proyecciones de ventas en los proximos afios. Las
marcas de comercializadas por la Casa de repuestos tendian a la baja, mientras que las otras

marcas que no comercializaban ganarian participacion en el mercado.

La Distribuidora Pincay, en el trayecto de cinco afios, habia venido incrementando sus ventas,
por los niveles asequibles de precio que presentaba en su catalogo, sin embargo, esto no es lo
suficiente, los productos automotrices, para las marcas que no vendian ganaron participacion en
el mercado, mientras que las que comercializaban tendian ir a la baja, poniendo en peligro la

estabilidad del negocio.
2.2. Marco Teorico

2.2.1  Sector Automotriz

Es uno de los sectores comerciales mas populares y rentables, debido a su importante
participacion en la economia del pais, en la contribucion de impuestos y aranceles, tanto en la
comercializacion de vehiculos como en repuestos y servicios automotrices. Solo en impuestos
se estima alrededor de 400 millones de ddélares, también muestra un alto impacto en la
generacion de empleo. De acuerdo al censo del 2010 se tiene 90.012 personas ocupadas de las

cuales el 83% son hombres el 17% son mujeres.

Segun la Camara de la Industria Automotriz Ecuatoriana “La Industria Automotriz esta

constituida por cuatro ensambladoras de vehiculos para las marcas Chevrolet, Kia, y Mazda,



estas conforman, la cadena productiva en la que participan al menos 14 ramas de actividad

econdmica, de acuerdo con la clasificacion CIIU” (CINAE, s.f.)

Respecto a la conformacion del sector automotriz a nivel nacional segln la Superintendencia
de Compaiiia. La Industria del ensamblaje automovilista del Ecuador se ha desarrollado con la
presencia de importantes empresas multinacionales, como son MARESA, AYMESA,
OMMIBUS BB, CIAUTO. El sector registra 92 importantes firmas autopartistas, dedicadas a
la fabricacion, eje, cardanes, chasis, baldes de camionetas, amortiguadores, etc. Las firmas
vinculadas con este sector son de metalmecéanica, caucho, vidrio, pintura, electronica, plastico
y textiles. Respecto a las Comercializadoras e importadoras, constan alrededor de 1271
empresas en ventas de vehiculos nuevos y usados y 137 establecimientos de ventas de
motocicletas. Registradas 81 empresas de carrocerias, y en cuanto a empresas de otras
actividades de comercio automotor (mantenimiento, reparacion, etc.). Son 3126
establecimientos que conforman el sector automotriz, que propician 35.994 empleos en el

Ecuador.

Conformacion del sector
& o & &

] . mpresas
Empresas Firmas Comercializadores Empresas de Empress

dedicadas a otras

ensambladoras autopartistas e importadoras carroceria actividades de

comercio
automotor

92  1.271 wwm

venta de vehiculos nuevos y
Figura 3 Conformacién del Sector Automotriz

81

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (2019)

Segun las cifras revisadas en los informes presentados por la Asociacion de empresas
Automotrices del Ecuador (AEADE). La marca de autos con mayores indices de ventas ha sido
Chevrolet, Kia, Hyundai, Great Wall y Toyota, la provincia que registra mayor nimero de venta
es Pichincha con un 38.7%, le siguen Guayas con un 27.7% y Azuay con un 7.1%.
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2.2.2 Subsector de Repuestos y Recambios

Es el encargado de manufacturar y distribuir las piezas de los automdviles que deben ser
sustituidas, a causa del desgaste derivado de su uso 0 mantenimiento del vehiculo. En la ciudad
de Guayaquil, se ubica un importante segmento comercial conocido como la calle de repuestos,
ubicado en Ayacucho, formada por alrededor unos quinces cuadras en la cuales se ubican 300
locales comerciales destinados al comercio al por mayor y menor de repuestos para la reparacion

vehicular.

2.2.3 Marcas de autos més vendidas en el sector Automotriz

El sector automotor ecuatoriano es vigoroso y en él se comercializan méas de 30 marcas de
vehiculos de varias partes del mundo. De acuerdo con el Boletin emitido por la asociacion de
empresas automotrices del Ecuador, se enlista a las principales y su porcentaje de variacion en

ventas en los dos ultimos afos.

LAS MARCAS DE AUTOS MAS VENDIDAS EN ECUADOR

Ranking Marca 2017 2018 Variacion
1 Chevrolet 41.101 45.605 11%
2 Kia 18.223 23.141 27%
3 Hyundai 9.443 13.568 44%
4 Great Wall 6.792 8.380 23%
5 Toyota 4.804 7.947 65%
6 Nissan 3.568 4.969 39%
7 Hino 3.310 4.154 25%
8 Chery 1.614 3.330 106%
g Ford 2.541 3.175 25%
10 JAC 866 3.075 255%
11 Mazda 1.959 2.737 40%
12 Volkswagen 1.889 2.626 39%
13 Renault 1.953 2.298 18%
14 Peugeot 481 1.348 180%
15 Citroén 685 957 40%
16 Soueast 101 901 792%
17 Changan 8 820 *
18 Zotye 572 807 A41%
19 Foton 291 793 173%
20 Mercedes-Benz 441 614 39%
21 DFSK 328 512 56%
22 Mitsubishi 492 478 -3%
23 Faw 329 473 44%
24 Shineray 0 399 fzd
25 Jeep 265 321 21%
26 Fiat 356 279 -22%
27 BYD 307 272 -11%
28 Dongfeng 168 258 54%
29 BMW 148 257 T4%

Figura 4 Marcas mas vendidas en vehiculos livianos

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (2019)
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La marca Chevrolet lidera, el mercado con una participacion del 32%, en el segundo lugar se
ubica la marca KIA con un 18%, le siguen Hyundai con un 7%, y Toyota con un 7%, Great
Wall con el 6%, Nissan 4%, Renault 3%, JAC 3%, Mazda 2%, otras marcas 18%.

2.2.4 Principales Modelos de Vehiculos Livianos

De acuerdo con el Boletin emitido por (AEADE, 2019) en su ultimo informe anual del

periodo presento los principales modelos de vehiculos con mayor nimero de ventas.

dad
Modelo 2017 2018
MUEND SAIL 6.080 8738
AVED FAMILY 15L STD ff2g G.o76
SPARK GT AC 12 5P X2 TM = 3507
D-MAX CQJIDSI'EQ:_::;D CD 42T 3,000 3090
SCROSS AC 16 5P gX2 TM 1488 2508

Figura 5. Principales Modelos de Vehiculos Chevrolet

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (2019)

Modelo 2017 2018
RIO 4P SEDAM - 5042
PICAMNTO 1.2 3295 4535
Sportage R 2.0L GSL MT AC 3272 4088
Miro Hibrico 1045 121

RIO 4P SEDAN GT 550 1128

Figura 6. Principales Modelos Vendidos KIA

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (2019)
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Principales modelos Hyundai vendidos

En unidades, 2017-2018

Modelo 2017 2018

CRETA 16 5P TM 432 STD 1457 2898
ACCEMT 1.6 4P TM 137 1856
TUCSON 2.0 P g2 TM STD 130 1186
TUCS0M 20 &P 423 T FE i*8 110§
GRAMDI1D 1.2 4P T SEDMM AC 208 gol

Figura 7 Principales Modelos Vendidos Hyundai

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador (2019)

2.2.5 Comercializacion de repuestos automotrices
Es el més representativo del sector automotriz, esta actividad enmarca un sector formal que
aporta en gran medida al pais, los repuestos automotrices, son considerados para reemplazar a

las partes originales del vehiculo, con el fin de permitir el buen funcionamiento del mismo.

En la actualidad existe una amplia demanda de vehiculos livianos, los cuales se encuentran
expuestos a cambios, 0 mantenimiento en alguna de sus partes. De acuerdo al censo nacional
econdémico 2010. En el pais se han establecido 29,068 establecimientos dedicados al comercio
automotriz, y de los cuales el 30% vende partes, piezas y accesorios de vehiculos. (INEC, 2010),

esto incluye a las empresas, y a los pequefios comerciantes del pais.

La mayoria de los vehiculos livianos esta conformada por alrededor de 1500 piezas, todos
trabajan de manera coordinada para mantener el vehiculo en 6ptimas condiciones. Los repuestos

automotores son los encargados de:

Generar la energia Suficiente para el funcionamiento del vehiculo. Abastecer reservas que
acumula en la bateria (para que el vehiculo tenga energia). Si alguno de sus elementos falla
puede paralizar el vehiculo dejandolo inmdvil. Los principales repuestos comercializados por

la distribuidora de repuestos Pincay son en: Linea de Suspension y Motor.
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2.3. Marco Tedrico Referencial
En la figura 8, se presenta la estructura a desarrollarse como marco teorico referencial, y sus

definiciones méas relevantes, que permitan conocer como funcionan y como pueden

implementarse en el presente proyecto de investigacion.

Plan de Diversificacion del Portafolio de Productos

I
Diagnéstico de la Estudio de Estrategias de Matrices del Evaluacién
Situacién Mercado Marketing Mix entorno Financiera
|| Anlisis Interno | 1 Andlisisde la || | Estartegiade Las 5 fuerzas de Recursos
Oferta Producto Porter Financieros
— Analisis Externo | [— Analisis de la Estrategla de Matriz FODA
Demanda Precio
| | Andlisisdela || | Estrategiade Matriz EEE

Comercializacion

Plaza

Estrategia de
Promocion

Figura 8. Plan de diversificacion de la cartera de productos

Elaborado por: Velasco (2020)

2.4. Diversificacion del Portafolio de Productos.
Estrategia de crecimiento empresarial, adoptada para ofertar nuevos productos o servicios.

En este sentido diversificar es sinbnimo de expansion, crecimiento, inversion y apertura. La

diversificacion de cartera de productos, se compone de distintos activos, que puede estar 0 no

relacionados al giro del negocio. De acuerdo con (Espinoza, 2015) “Hemos pasado de la escasez

de la oferta a la sobresaturacion, ademas el mercado esta compuesto por clientes diferentes con

necesidades diferentes.” Las empresas deben renovarse y expandirse para hacer frente a los
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cambios constantes que se presentan en el mercado, no todos los productos que componen la
cartera del portafolio, tienen la misma rentabilidad, ni el mismo potencial. De esta manera la
aplicacion de estrategias de crecimiento amplia su campo de actividad, como una manera de
sobrevivir y evitar al maximo que otras compafiias las saquen del mercado, es asi como la
mayoria de los casos las empresas donde los beneficios van en descenso y la probabilidad de
fracasar es alta deciden ejecutar un plan de diversificacion (CIM, s.f.). Crear nuevas
oportunidades de negocio en un mercado muy competitivo, es una opcién para sumar nuevos
éxitos y evitar el estancamiento. Al adoptar una correcta estrategia de diversificacion
empresarial, las posibilidades del crecimiento en el negocio aumentan y se identifican los

siguientes beneficios:

En conclusion, las empresas deben renovarse, y analizar todos los posibles escenarios, en el
que se pretenda diversificar, para ejecutar la decision méas optima que le permita crecer en el

mercado.

Extension
de Imagen
de Marcas

Reducir el

Mayores Aprovechar

Beneficios

riesgo

Ingresos recursos

Figura 9.Beneficios de la Diversificacion

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador
Elaborado por: Velasco (2020)

2.4.1 Tipos de Diversificacion.

Diversificacion Horizontal: Estrategia de Mercado que consiste en agregar nuevos productos

gue no estén relacionados con el producto principal.

Diversificacion Vertical: Estrategia enfocada a la distribucién comercial, extiende sus

negocios hacia actividades mayoristas y de fabricacién con la finalidad de abastecerse.

Diversificacion Concéntrica: Estrategia de mercado que integra nuevos productos que

mantienen semejanzas con los ya existentes, y estan disefiados para atraer a nuevos segmentos.

Diversificacion Conglomerada: Consiste en elaborar nuevos productos, que no guarden

ninguna relacion con los tradicionales.
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2.5. Diagnostico de la Situacién
Es un proceso de evaluacion, que estudia el entorno interno y externo del mercado, explora

todos los factores que influyen sobre las actividades que se realiza y como influiran en el futuro.

En la figura 10, se detalla el resumen de las tendencias del entorno:

Analisis Interno

» Marketing * Mercado

« Finanzas « Competencia
« Organizacion « Sector

* Otros » Entorno

Figura 10.Diagndstico de la situacion.
Fuente: Basado en el libro fuentes de Marketing.
Elaborado por: Velasco (2020)

2.5.1 Andlisis de la situacién interna

Consiste en la evaluacion de los aspectos de las distintas &reas funcionales de la empresa
(marketing, produccion, finanzas, recursos humanos, investigacion y desarrollo, etc.) Con el fin
de detectar las oportunidades e identificar las amenazas. (Monferrer, 2013). Este estudio
describe los diferentes factores o elementos que pueden existir dentro de la organizacion con el
objetivo de:

e Evaluar los recursos con que cuenta una empresa, para de ese modo conocer su
situacion y capacidades
e Detectar las fortalezas y debilidades, que estan beneficiando o afectando a la

empresa.

2.5.2 Analisis de la Situacion Externa

Consiste en analizar tanto el macroentorno: Econdmico, politico, social, tecnoldgico, etc.
Como el microentorno de la empresa competencia, proveedores, distribuidores, clientes con el
fin de detectar las oportunidades de las cuales nos podemos aprovechar y las amenazas a las
cuales deberemos hacer frente (Monferrer, 2013, pag. 39). El analisis Externo evalta los
acontecimientos, cambios, y tendencias que suceden en el entorno de las empresas, y estos se

encuentren mas alla de su control.
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2.6. Herramientas de diagnostico
Existen diversas herramientas o matrices que ayudan a diagnosticar el entorno en el que se
encuentra inmersa la organizacion, corporacion o institucion. A continuacion, se detalla a las

dos principales en el presente proyecto de investigacion.

e Matriz FODA

e Las 5 fuerzas de Porter

2.6.1 Matriz FODA
La matriz FODA, permite la evaluacion general de las Fortaleza(F), Oportunidades(O),
Debilidades(D), Amenazas(A). de la empresa. Las cuatro variables de la matriz desarrollan un

rol muy importante, para obtener un andlisis situacional.

Las Fortaleza incluyen capacidades internas, los recursos, las posiciones alcanzadas, por las
que cuenta con una posicion privilegiada frente a la competencia. Las debilidades incluyen las
limitaciones de la empresa, provocan una posicion desfavorable frente a la competencia. Son
los recursos que no se carecen, habilidades que no se poseen, actividades que no se desarrollan
positivamente. Las Oportunidades son acontecimientos externos incontrolables, que resultan
positivos, favorables, explotables, para mejorar la rentabilidad de la empresa Las amenazas
consideradas como todas aquellas fuerzas del entorno desfavorables que podrian afectar

desafios al desempefio.

La matriz FODA, permitird determinar cuales son aquellos factores internos que estan
limitando la capacidad de la Distribuidora Pincay, para dirigir mayores esfuerzos y fortalecerlos,
también, identificar cudles son las amenazas que estdn afectando el entorno en que se
desenvuelve y asi poder determinar estrategias para enfrentarlas. De igual manera se podra
detectar cuéles son aquellas cualidades que posee la Distribuidora Pincay y que a través de estas
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se puedan aprovechar las oportunidades que hoy en dia tiene a su favor, para poder alcanzar los

objetivos planteados en el presente proyecto de investigacion.

Fortalezas Oportunidades
Capacidades inlernas que Factores extemnos que la
Rea podrian ayudar a la omprasa podria ser capaz
) empresa a lograr sus de aprovechar a su favor &
objetivos !
Debilidades ‘ Amenazas
Limitaciones intemas que || Faclores externos actuales
podrian interferir con la y emergenies que podrian
- capacidad de la empresa desafiar el desempeno
para lograr sus objetivos do la empresa
Positivas Negativas

Figura 11. Matriz FODA
Fuente: Libro Fundamentos de Marketing Kotler y Armstrong

2.6.2 Analisis de Porter
(Porter M. , 2014) “Es una herramienta de gestion que permite analizar una industria o sector,

a través de la identificacion y analisis de cinco fuerzas en ella”. En otras palabras, es una

herramienta que permite conocer el nivel de la competencia que se presenta en la industria.

Amenaza
de nuevos
aspirantes

Poder de
Negociacion
de los

Proveedores

Rivalidad
entre
Competidores

Diversificar
Catalogo de
Productos

Poder de
Negociacio
n de los
clientes

Productos
Sustitutos

Figura 12.Fuerzas de Porter
Elaborado por: Velasco (2020)
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Amenaza de Nuevos Aspirantes.

(Porter, 2008) “Los aspirantes a entrar en una industria aportan una nueva capacidad y un
deseo de obtener una cuota de mercado que ejerce presion en los precios, los costes y el indice

de inversion necesario para competir” pag. 37

La amenaza de los nuevos competidores, eleva el nivel de competencia de un determinado
sector o industria, debido a que estos ingresos con el objetivo de captar participacion en el
mercado, tratando de quitarles participacion a los competidores ya existentes en la industria o
sector.

Poder de Negociacién de los Clientes.

Para (Buenos negocios, 2016) “Es la capacidad de los clientes para imponer precios,
condiciones de venta. “El poder de negociacion del comprador se refiere a la presion que llegan
a ejercer los consumidores, sobre las empresas para conseguir que se ofrezcan productos de
mayor calidad, mejor servicio, y precios mas bajos. El poder de negociacion de los clientes

aumenta cuando:

¢ No existe diferencia entre los productos
e Los consumidores compran en gran volumen

e Los consumidores pueden sustituir los productos con facilidad
Amenaza de "Productos Sustitutos.

(Porter, 2008)“Un substituto cumple la misma funcién o una similar que el producto de un

sector mediante formas distintas” pag. 6.

La amenaza de productos sustitutos puede afectar el nivel de participacion en de una empresa
en el mercado, debido a que los consumidores tienen mayor disponibilidad de productos o
servicios con caracteristicas similares que satisfacen las necesidades y la mayoria de las veces

en menor precio.
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Poder de Negociacidn con los Proveedores.

El poder de negociacion de los proveedores, es una de las cinco fuerzas que determinan la

intensidad de la competencia en la industria

Poder de Negociacion Alto: Reduce el potencial de beneficios y crea una industria menos

atrayente, en la medida que los compradores tengan que confiar mas en los proveedores

Poder de Negociacidn Bajo: Incrementa el potencial de beneficios y crea una industria mas

atrayente, los compradores no se ven limitados por los proveedores.
Rivalidad entre Competidores.

(Porter, 2008)“La rivalidad entre los competidores existentes adopta muchas formas
familiares, incluyendo descuentos de precios, lanzamientos de nuevos productos, camparias

publicitarias, y mejoramiento del servicio” pag. 7

Un alto grado de rivalidad limita la rentabilidad del sector, donde los competidores son
numerosos, su rivalidad se lleva a cabo con la presencia de varias estrategias destinadas a

superar sus competidores. Estas pueden ser:

e Disminuir los precios
e Incrementar la Publicidad
e Incrementar la Promociones

e Estudio de Mercado.

Para (Kotler, Bloom y Hayes) “El estudio de mercado consiste en reunir, planificar, analizar
y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion de mercado especifica
que afronta la Organizacion.” De este modo el estudio de mercado constituye una fuente

principal de informacidn y andlisis de datos sobre los clientes competidores y el mercado.
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Para la ejecucion del presente proyecto se realiz6 un profundo estudio para la toma decisiones
oportunas en la diversificacion del portafolio de productos y aprovechar las oportunidades del

mercado de repuestos automotrices.

2.7. Estructura de Andlisis del Mercado.

Analisis del
Mercado
| |
Andlisis de la Anadlisis de la Andlisis de la
Oferta Demanda comercializacion

Figura 13. Estructura de Andlisis de Mercado.
Fuente: Libro Evaluacién de Proyectos (Baca 2010, pag. 15)
Elaborado por: Velasco (2020)

En la figura 13, se puede apreciar los factores que se componen un estudio de mercado, los

cuales son detallados a continuacion:

2.7.1 Analisis de la Demanda

La demanda de un mercado representa al conjunto de clientes o consumidores que estan
interesados en el producto o servicio y de los cuales los divide el valor que estan dispuestos a
pagar. (Malhotra, 2012). El usoy el paso del tiempo desgasta los componentes y la apariencia
vehicular, razon por la cual sus usuarios demandan articulos automotrices para solucionar sus
desperfectos. Las marcas con mayor circulacion vehicular en la ciudad son: Chevrolet, Kia,

Hyundai, Toyota, Great Wall, Nissan, Renault, JAC, Mazda, entre otras.

El subsector de repuestos y recambios automotrices, depende directamente del nimero de
vehiculos matriculados en el Ecuador y desde su antigtiedad. Segin (AEADE, 2019) El 32%
del parque automotor ecuatoriano, tiene en promedio 16 afios y sus vehiculos son considerados
como viejos, lo cual beneficia a la comercializacion de partes automotrices, debido a que

usuarios demandaran mas repuestos para prolongar la vida util de los vehiculos
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[SeEle e SN o= (e [VIF-U (elyglellelg Edad promedio: 16,0 anos

1-5 ~5-10 10-15 ' 15-20 20-25 25-30""'--.,___30-35""'-..,,I35+

130.734‘459.622 614.739 | 356.943 | 191.199 | 207.133
18,80% 125,14% ' 14,60%' 7,82% ' 8,47%

131.051 ‘ 49.962 ‘ 303.528

9,35% 5,36% | 2,04% 112,41%

TOTAL: 2°444.911
Figura 14. Edad del Parque Automotor

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador. (2019)

2.7.2 Analisis de la Oferta

(Eslava, 2013) “La oferta del mercado estd determinada por el nimero de empresas o
personas naturales que ponen a disposicion del segmento un servicio similar y que se puede
contratar por un precio menor mayor o menor al plan de negocios.” El mercado automotor es

amplio en él se comercializan una variedad de marcas de repuestos automotrices.

Segun (INEC, s.f.) “El parque automotor ecuatoriano crecio en 1.4 millones de vehiculos en
una década.” Con su crecimiento se crearon numerosos negocios dedicados a la venta de
vehiculos, mantenimiento, repuestos y accesorios, estos generan significantes aportes para la

economia ecuatoriana con el tributo de impuestos y aranceles para su comercializacion.

En la Ciudad de Guayaquil, el segmento geografico en el que se encuentran ubicados
alrededor de 300 locales comerciales destinados a la venta de repuestos automotrices es la Calle
Ayacucho.

2.7.3 Analisis de la Comercializacion
El estudio comercial se encuentra basado en la principal mezcla de mercadotecnia, las cuales
brindan la posibilidad a las empresas de dirigir su actividad econémica de acuerdo con las

necesidades de su mercado objetivo. A continuacion, la figura 15, se muestra los aspectos
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referentes basados en los cuatros principales variables del Marketing Mix..

( o Calidad [ o Descuentos ( S Canales 1( < Ventas personal
- s O .
g Caracteristicas S Listas © Lugares ' Promocion de
| . .
O Marca A Plazos O Almacenamiento || S Ventas
2 Empaque Intereses Despachos g Relaciones
o Tamar M T X < Pdblicas
amario argenes ransportes .
) g_ ) P O Marketing
Garantia Condiciones Directo.
Devoluciones B’f B’E L’E
.

Figura 15. Principales Variables del Marketing Mix
Elaborado por: Velasco (2020)

El producto es un bien (tangible) o un servicio (intangible), que parece satisfacer una
necesidad o demanda especifica del cliente. Su definicion, beneficios, cartera de productos y

caracteristicas deben ser entendibles.

El precio cubre la cantidad real que se espera que el usuario final pague por un producto.
Como se valora un producto afectara directamente la venta. Esto esté relacionado con el valor
percibido del producto para el cliente, si un producto tiene un precio mas alto o mas bajo que
su valor percibido entonces no se vendera. Por dicha razén es imprescindible comprender como
ve un cliente lo que esta comprando. El precio también puede verse afectado por los planes de
distribucion, los costos, y los margenes de la cadena de valor y la forma en que los competidores

adjudican un producto rival.

La plaza también conocida como distribucion es el lugar o la ubicacién tienen que ver con la
forma en que se proporcionara el producto al cliente; es importante destacar que no existe una

sola manera para que un producto llegue a el usuario final.

La promocion permite aumentar la visibilidad del producto e incrementar las ventas,
promoviendo la rentabilidad que en una empresa se desea alcanzar, y por ende su futuro
econémico. La promocion busca encontrar aquellos mecanismos, técnicas, canales o medios

que permitiran dar a conocer la propuesta de valor de la empresa,
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2.8. Estrategias de Marketing.

Segun (Laura Fisher & Jorge Espejo, pdg. 47) autores del libro “Mercadotecnia.” La
estrategia de mercadotecnia “Comprende la seleccion y el andlisis del mercado, es decir la
eleccion y el estudio del grupo de personas a las que desea llegar, asi como la creacion y
permanencia de la mezcla de mercadotecnia que las satisfaga.” En sintesis, son estrategias que

requieren las unidades de negocios para el cumplimiento de sus objetivos comerciales.

El autor ( SANTESMASES, 2012) define a una estrategia como “toda accion especifica
desarrollada para conseguir un objetivo propuesto” (pag. 151). Las estrategias se apoyan en las

herramientas de marketing, las mismas que constituyen la mezcla de mercadotecnia.

O

Plaza

Figura 16 Mezcla del Marketing Mix
Elaborado por: Velasco (2020)

2.8.1 Tipos de Estrategias
Cuando hablamos de estrategias hay diversos tipos que se pueden aplicar, la empresa es el
ente decisor de cual de ellas se llevara acabo para lograr los fines enunciados. La figura 17

muestra los tipos de estrategias de marketing existentes.
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Estrategia de
Segmentacion

Estrategias de
Crecimiento

Estrategia de
Posicionamiento

Tipos de Estrategias
I

Estrategias
Competitivas

Figura 17 Tipos de Estrategias de Marketing
Fuente: Santesmanes, Merino, Sanchez y pintado 2013

Para el desarrollo del presente estudio se plantea el desarrollo de las estrategias de crecimiento

Hoyos Ballesteros, 2013 nos presenta las estrategias de crecimiento a través de la matriz de

PRODUCTOS

Ansoff en la figura 18.

ACTUALES ~ NUEVOS
72
ACTUALES DESARROLLO DE
8 AGTUALES NUEVOS PRODUCTOS
<
&
& PULTEN wievoswercapos |  OvERsiFicAcion

\
Figura 18. Matriz Ansoff

Fuente: Espinoza,2015

2.9. Matriz de Evaluacién de Factores
Consideradas herramientas de analisis de contexto, son recursos para identificar los factores que

influyen en el ambiente interno y externo de una empresa.

Matriz EFE. - Evalla la situacion econdémica, social, politica y cultural, demografica que

podria llegar a afectar a la actividad comercial.
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Matriz EFI. - Evalla la situacion interna de la empresa, para diagnosticar la situacion actual

del panorama del negocio antes de tomar decisiones importantes.

2.10. Estudio Financiero

Es el analisis de la capacidad de una empresa para ser sustentable, viable y rentable en el
tiempo. El diagnostico financiero, constituye una de las herramientas mas efectivas, que permite
identificar los aspectos econémicos y financieros que muestra las condiciones en las que opera

la empresa.

2.10.1 Presupuesto

El presupuesto es “un documento que recoge de manera consolidada las proyecciones
financieras de cada una de las actividades o programas disefiadas dentro del plan de marketing
(Hoyos, 2013) pagina 70.

Ademas, Mesa (2012) expresa que el presupuesto de marketing no es mas que el plan de

marketing expresado en términos numéricos y este puede ser de dos tipos:

e Ventas: Pronostico de ventas.

e (Gasto de Marketing

2.10.2 Control y Evaluacion

El control y la evaluacion es una de las partes mas fundamentales en la implementacion de
un proyecto de inversion, debido a que se vigilara y medira el nivel de desempefio y resultados
gue se estan obteniendo durante su desarrollo e implementacién, con el fin de tomar medidas y
ajustes correctivos en el momento oportuno analizando los diferentes indicadores de evaluacion,
sean estos de productividad, financieros, entre otros. Kotler & Armstrong (2013) afirma:
“Trazar los controles que se utilizaran para supervisar el progreso, permitir que la gerencia
revise los resultados de la implementacion y detectar productos que no estan cumpliendo con
sus metas. Incluye medidas de rendimiento sobre la inversion de marketing.” Pag. 56. La
evaluacion consiste en la “medicion y evaluacion de los resultados de las estrategias y planes

de marketing, y toma de acciones correctivas para asegurarse que se logren los objetivos” Kotler

& Armstrong, (2013), pag. 57
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2.11. Marco Conceptual
A continuacion, se presenta los conceptos mas relevantes del proyecto de investigacion lo

cual permite obtener el objetivo més claro.

Analisis Comercial. - Método utilizado para prever la direccion futura de las inversiones
empresariales por medio de las cotizaciones realizada y el estudio de los precios de los
productos.

CIlIU: Clasificacién Internacional Industrial Uniforme
CINAE: Cémara de la Industria Automotriz del Ecuador

Cartera de Productos. — Es un grupo de productos, servicios, marcas que son ofrecidos por

una empresa para su posterior venta.
Community Manager. - Persona encarga de gestionar marcas de negocios en internet.

Competencia. - Capacidad de promocionar productos o servicios con mayor eficacia y

eficiencia frente sus competidores.

Cuota de Mercado. -Representa el porcentaje sobre el total del mercado que tiene una

empresa. Es decir, el porcentual de la cantidad de ventas que genera en ese mercado.
ISD: Impuesto a la Salida de Divisa.
Repuestos. - Pieza utilizada para sustituir a la original, que ha sido afectada o estropeada.

Repuestos Originales. - Son Fabricados y distribuidos por la misma casa automotriz o por
fabricas autorizadas por ellos.

Repuestos Genéricos. - Son fabricados por empresas independientes con las

especificaciones de los fabricantes, por lo que su precio es inferior.

Repuestos OEM. - Son fabricados bajo las especificaciones de las marcas, obteniendo

calidad certificada a un precio mas barato que el original

Ventaja Competitiva. - Ventaja Diferenciadora de una empresa, atributo que la coloca en

una posicion relativa superior frente a la competencia.
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2.12. Marco Legal
La Distribuidora de repuestos Pincay, debe cumplir con los requisitos tanto para importar la
mercaderia, como para el funcionamiento comercial en la ciudad de Guayaquil, por lo

consiguiente esto son los permisos con los que deberé contar.

e Obtener el registro tnico del contribuyente (RUC)

e Obtener el certificado digital para la firma electronica y autentificacion para la
declaracion andina del valor (DAV)

e Registrarse como importador ante la aduana

e Permiso del Cuerpo de Bomberos

e Permiso del Municipio de Guayaquil

e Permiso del Servicio de Rentas Internas (SRI)

e Permiso del Ministerio de Trabajo

e Contrato de Arrendamiento

2.12.1 Intercoms utilizados para la importacion de repuestos.
Se utilizard FOB (Franco a Bordo), en la cual el vendedor entregard la mercaderia en el
puerto de embarque, dentro de la fecha acordada, y esta se dard como entregada, una vez que

este a bordo del bugue designado, el seguro va bajo la responsabilidad del importador.

2.12.2 Contrato de Colaboracion
Son acuerdos que llegan las personas naturales y juridicas, para inversion de sus intereses
reciprocos, es un contrato tipo asociativo, o de colaboracion, participacion e integracion en

negocios y empresas determinadas.
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CAPITULO I

3.1. Metodologia de la Investigacion.

En este Capitulo se presentan todos los aspectos necesarios para conformar la metodologia
por medio de la cual se llevd a cabo la investigacion, esto con el objetivo de identificar las
necesidades y preferencia de la demanda, para de esta manera conseguir mayor captacion en el

mercado.

3.2. TIPO DE INVESTIGACION

El presente trabajo de investigacion, ha sido realizado mediante la metodologia de
investigacion descriptiva, a través de ella se pudo obtener informacion sobre las caracteristicas
y factores que inciden en el comportamiento de compra de los clientes. Revela datos sobre la

oferta y demanda del subsector automotriz de la ciudad de Guayaquil.

3.3. Enfoque de la Investigacion.

La investigacion esta basada en un enfoque mixto: Cualitativo y cuantitativo, el cual pone en
conocimiento, los datos y opiniones obtenidos por los dos grupos de clientes de la Distribuidora.
Los cuales fueron tabulados y procesados en Excel para la elaboracion de tablas y graficos, que

facilitan mejor su interpretacion.

3.4. Técnica de Investigacion

Se emplearon las siguientes técnicas de investigacion de campo:
Encuesta: Dirigida a los clientes mayoristas de la Distribuidora Pincay.
Dirigida a los propietarios de vehiculos de la ciudad de Guayaquil.

Entrevista: Se realizé una entrevista al duefio y administrador de la Distribuidora Pincay, con
la finalidad de conocer el funcionamiento del local y con el objetivo de profundizar y percibir

su aceptacion para diversificar el actual portafolio de productos.

Observacion Directa: La guia de observacion fue realizada en las Calles Ayacucho de la
ciudad de Guayaquil, con la finalidad conocer cuéles son las marcas que comercializa la

competencia.
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3.5. Poblacién

El estudio propuesto se desarrolla en dos etapas:
Primera etapa: Orientada a los clientes mayoristas de la Distribuidora de Repuestos Pincay.

La microempresa mantiene una cartera de 15 clientes en esta categoria conformados por
duefios de locales comerciales dedicados a la venta de repuestos automotrices, duefios de talleres

y centros automotrices.
Segunda etapa: Dirigida a los potenciales clientes minoristas propietarios de vehiculos.

Se tom6 como poblacién a los vehiculos matriculados en la ciudad de Guayaquil, segln
fuente de la Autoridad de Transito Municipal (ATM), se matricularon 484.049vehiculos, por lo

que podemos decir que es el mismo nimero de usuarios que poseen vehiculos.

3.6. Muestra
Para determinar la muestra, para la aplicacion del documento de encuestas, se utilizara la

formula finita con los siguientes datos
N: Poblacion = 484.049
p: Probabilidad de que ocurra el evento = 0,5

g: Probabilidad de que no ocurra el evento = 0,5

d: margen de error =5% Tz
NxZ “x pxq
n= -

Z: nivel de confianza =95% representado en la formula por 1,96 4% (N=1)+ Zh«: X pxgq

484.049x 1.962 x 0.5x0.5
0.052 x(484.049 — 1) + 1.962x0.5x0.5

Segun los célculos realizados, el nimero de personas a encuestar corresponderia a 384

propietarios de vehiculos livianos en la ciudad de Guayaquil.
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3.7. Analisis de Resultados

3.7.1 Encuestay Analisis de los clientes Mayoristas de la Ciudad de Guayaquil.

El formato de encuesta se muestra en el Anexo 2

Pregunta 1.- ¢ Cuanto tiempo tiene su negocio en el mercado?

Tabla 1
Tiempo en el negocio
Frecuencias
Respuestas Absolutas %

Menos de un afio 1 7%
Entre 1y 3 afios 3 20%
Entre 3y 5 afios 5 33%
Mas de 5 afios 6 40%
Total 15 100%

Elaborado por: Velasco (2020)

40% = Menos de un afio
= Entre 1y 3 afios
= Entre 3y 5 afios

Mas de 5 afios

Figura 19. Tiempo del negocio en el mercado
Elaborado por: Velasco (2020)

Analisis
La Distribuidora de Repuestos Pincay, inicié sus operaciones comerciales en el afio 2015 y
en la actualidad ha mantenido en su mayor parte a sus clientes mayoristas. EI 40% de los

encuestados infirié que el tiempo de su negocio es mayor a 5 afios, el 33% entre los 3y 5 afios,

un 20% respondid tener entre 1y 3 afios, y el 7% restante menos de un afo.
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Pregunta 2.- ; Qué tipo de repuestos vende usted en su negocio?

Tabla 2
Tipos de repuestos que vende
Frecuencias o

Respuestas Absolutas %
Repuestos Originales 0 0%
Repuestos Genéricos 6 40%
Ambos 9 60%
Total 15 100%

Elaborado por: Velasco (2020)

0%

= Repuestos
Originales
40% Repuestos
Genéricos
= Ambos

Figura 20. Tipos de repuestos que venden
Elaborado por: Velasco (2020)
Analisis
Los clientes mayoristas de la Distribuidora Pincay, ofrecen dos tipos de repuestos: Originales
y Genéricos. Un 60% presenta ambas alternativas de repuestos para mantener los vehiculos en

Optimas condiciones. El 40% restante, se dirige a la venta Unicamente de repuestos genéricos,

como alternativa para el bolsillo del consumidor.

Pregunta 3.- ¢ Para qué marca(s)de vehiculo vende usted repuestos automotrices?

Tabla 3
Repuestos Automotrices para las marcas
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Frecuencias

Respuestas Relativas %
Chevrolet 4,02 27%
Kia 2,2 15%
Toyota 1,83 12%
Hyundai 2,56 17%
Daewoo 1,1 7%
Mazda 1,46 10%
Nissan 1,1 7%
Otros 0,73 5%
Total 15,00 100%

Elaborado por: Velasco (2020)

= Chevrolet

= Kia

= Toyota
Hyundai

> = Daewoo

= Mazda

= Nissan

= Otros

Figura 21. Repuestos Automotrices para las marcas

Elaborado por: Velasco (2020)

Analisis
Segun los datos determinados por la encuesta el 27% vende repuestos para la marca
Chevrolet, esta se sostiene como lider nacional. Le sigue Hyundai con un 17%, KIA, con un

15%, Toyota con 12% Mazda con un 10%, estas son las cinco marcas con mayor participacion

en Ventas. Mas abajo quedan Daewoo y Nissan con un 7% y otras con 5%.
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Pregunta 4.- ; Con qué frecuencia realiza las compras para su inventario?

Tabla 4
Frecuencias de Compras
Frecuencia
0]
Respuestas Absolutas )
Semanal 0 0%
Quincenal 3 20%
Mensual 3 20%
Trimestral 5 33%
Semestral 4 27%
Anual 0 0%
Total 15 100%
Elaborado por: Velasco (2020)
0% 0%
= Semanal
= Quincenal
Mensual
20% Trimestral
m Semestral
33%
® Anual

Figura 22.Frecuencias de Compras

Elaborado por: Velasco (2020)

Anélisis

El 33% de los encuestados compra repuestos automotrices trimestralmente, el 27% compra
semestralmente y el restante 20% mensualmente, un 20% con frecuencia semanal. Es decir, los
clientes mayoristas de la Distribuidora de repuestos Pincay realizan varias compras, por la

misma actividad que sus negocios se encuentran dirigidos a usuarios finales que demandan el

producto dia a dia.
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Pregunta 5.- Segun su criterio ¢A cuénto asciende el monto promedio mensual de las

compras realizadas para su negocio?

Tabla 5
Monto Promedio de compras

Frecuencias

Respuestas Absolutas %

0- $3500 10 66,67
$3501-$4500 4 26,67
$4501-5$5500 1 6,67
$5501 en 0 0,00
adelante

Total 15 100,00

Elaborado por: Velasco (2020)
0%
= 0- $3500

= $3501-54500

= $4501-$5500

$5501 en
adelante

Figura 23. Monto Promedio en Compras
Elaborado por: Velasco (2020)

Andlisis

El 67% de los encuestados realiza sus compras por un monto entre $ 0-$3500, el 27% destina
entre $3501-$4500, y el 6% entre $4501-$5500.
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Pregunta 6.- ¢ Qué beneficios considera usted, para elegir su proveedor de repuestos

automotrices?

Tabla 6
Beneficios que son considerados para elegir su proveedor

Frecuencias

Respuestas Relativas %
Crédito 1,07 7%
Portafolio Variado 3,57 24%
Descuentos 4,64 31%
Garantia 5,36 36%
Servicio Post-Venta 0,36 2%
Total 15 100%

Elaborado por: Velasco (2020)

2%

‘ = Crédito

36% = Portafolio Variado
m Descuentos
Garantia

= Servicio Post-Venta

Figura 24. Beneficios que son considerados para elegir su proveedor.

Elaborado por: Velasco (2020)
Andlisis

Segun los datos recolectados por las encuestas dirigidas a los clientes mayoristas de la
Distribuidora de repuestos Pincay, un 36% de ellos prefieren como beneficio la garantia en sus
compras, en caso de algin desperfecto. EI 31% opta por solicitar un descuento por su volumen
final en la adquisicion de la mercaderia. EI 24% de los encuestados se inclina por solicitar un
portafolio variado, debido a que ellos comercializan méas de las dos marcas comerciales que
oferta Pincay.El 7% escoge como beneficio obtener un crédito para abastecer su negocio sin
tener que cancelar todo el valor al contado, un 2% sugiere que realice un seguimiento post venta,
este Ultimo podria ser punto clave para mejorar la atencion al cliente, ain después de realizada

la venta.
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Pregunta 7.- ; Como califica los precios de la mercaderia que oferta la Distribuidora de
Repuestos Pincay?

Tabla 7
Calificacion a los precios de la Distribuidora
Respuestas Frecuencias
%
Absolutas
Asequible 4 270
Caro 0 0%
Econdmico 11 73%
Total 15 100%

Elaborado por: Velasco (2020)

Asequible

0% = Caro

= Econdmico

Figura 25.Calificacion a los precios de la Distribuidora
Elaborado por: Velasco (2020)
Analisis

Segun la informacion recolectada el 73% de los encuestados califica como econémicos los
precios de los repuestos automotrices, esto debido a que la Distribuidora Pincay es importadora
directa lo cual le permite vender a un mejor precio a sus clientes mayoristas. EI 27% respondio

que sus precios son Asequible, es decir el precio es moderado y aceptado por el mercado.

37



Pregunta 8- ; Cual de las siguientes opciones elegiria usted como método de pago?

Tabla 8
Método de Pago

Frecuencias

Respuestas Absolutas %

Efectivo 8 54%
Tarjeta de Crédito 5 33%
Crédito Directo 2 13%
Total 15 100%

Elaborado por: Velasco (2020)

= Efectivo
= Tarjeta de Crédito
Crédito Directo

Figura 26. Calificacion a los precios de la Distribuidora

Elaborado por: Velasco (2020)
Analisis
Segun datos recolectados el 54% de los encuestados elige como opcion de pago el método

de efectivo, el 33% de ellos recurre a una tarjeta de crédito y con el 13% solicitaria un crédito

directo con su proveedor de mercaderia.
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Pregunta 9.- ¢ Cree usted factible que la Distribuidora Pincay, diversifique su portafolio

de productos con repuestos automotrices para otras marcas de vehiculos livianos?

Tabla 9
Factibilidad de Diversificacién

Frecuencias

Respuestas %
Absolutas

Si 15 100%

No 0 0%

Total 15 100%

Elaborado por: Velasco (2020)

0%

|

" N0

Figura 27. Factibilidad de Diversificacion

Elaborado por: Velasco (2020)

Analisis

Segun los datos obtenido en la encuesta. EI 100% de los encuestados respondio Si es factible
diversificar el portafolio de la cartera de productos automotrices en la Distribuidora Pincay. Sus

clientes mayoristas venden otras marcas que no oferta la Distribuidora, lo cual pone en riesgo
su fidelidad, y estos puedan conseguir otro proveedor con dicha variedad que solicitan.
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3.7.2 Encuesta y Analisis de los propietarios de vehiculos livianos de la Ciudad de
Guayaquil.

A continuacién, se presentan los resultados de la encuesta efectuadas a los clientes
potenciales de repuestos automotrices. Esta informacién permitio identificar los factores que
influyen en el momento de realizar sus compras. Se realizé preguntas de filtro para correcta

recoleccion de la informacidn
¢ Es usted propietario de un vehiculo liviano? Si la repuesta es No, fin de la encuesta
¢Reside usted en la ciudad de Guayaquil? Si la repuesta es No, fin de la encuesta.
Resultados de la encuesta a los clientes potenciales Minoristas.
Pregunta 1.- ; Qué marca de vehiculo posee?

Tabla 10
Marcas de Vehiculos

Respuestas Frecuencias Absolutas %

Chevrolet 80 20,83
Kia 60 15,63
Toyota 55 14,32
Mazda 20 5,21
Nissan 21 5,47
Hyundai 70 18,23
Suzuki 20 5,21
Daewoo 30 7,81
Volkswagen 20 5,21
Otro 8 2,08
Total 384 100

Elaborado por: Velasco (2020)
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= Chevrolet

u Kia

= Toyota
Mazda

® Nissan

= Hyundai

= Suzuki

= Daewoo

= Volkswagen

= Otro

Figura 28. Marcas de vehiculos.

Elaborado por: Velasco (2020)

Anélisis

Segun los datos obtenidos en la encuesta realizada a los propietarios de vehiculos de la ciudad
de Guayaquil. EI121% posee la marca Chevrolet, el 18% de ellos dispone de la marca Hyundai,
el 16% posee un vehiculo marca KIA, un 14% de ellos Toyota, estas son las marcas de vehiculo

con mayor auge vehicular en la ciudad. Le siguen 8% Daewoo, 6% Nissan, el 5% lo mantienen

Mazda, Suzuki, Volkswagen.
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Pregunta 2.- ¢ De qué afio(s) es su vehiculo?

Tabla 11.
Afio del Vehiculo

Frecuencias

Respuestas Absolutas %
2014-2019 88 22,92
2009-2013 96 25
2004-2008 124 32,29
Menor al 2000 76 19,79
Total 384 100

Elaborado por: Velasco (2020)

2014-2019
= 2009-2013
= 2004-2008
= Menor al 2000

Figura 29. Afo del Vehiculo
Elaborado por: Velasco (2020)

Anélisis

El parque automotor ecuatoriano tiene en promedio 16 afios y sus vehiculos son
considerados como viejos. , lo cual beneficia a el subsector de comercializacion de repuestos
automotrices, debido a que usuarios demandardn mas repuestos para prolongar la vida util del
vehiculo EI 32% de los encuestados posee un vehiculo entre el afio 2004-2008, el 25% respondid
tener un vehiculo entre el afio 2009-2013, el 23% dispone de un vehiculo entre el afio 2014-
2019, el 20% tiene un vehiculo menor al afio 2000.
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Pregunta 3.-Principales Problemas que ha tenido con su vehiculo?

Tabla 12
Principales Problemas
Frecuencias o
Respuestas Absolutas )

Motor 68 17,71
Suspension 90 23,44
Direccién 84 21,88
Frenos 65 16,93
Parte eléctrica 50 13,02
Parte de 27 7,03
Carroceria
Total 384 100

Elaborado por: Velasco (2020)

= Motor

m Suspension

m Direccién
Frenos

® Parte eléctrica

m Parte de Carroceria

Figura 30 Principales Problemas

Elaborado por: Velasco (2020)

Andlisis

Segun los datos recolectados, un 23% considera que los repuestos de suspension son los méas
concurrentes a presentar problemas debido a que estos estan sujetos al degaste continuo, un 22%
presenta problemas en direccion, el 18% responde tener problemas con el motor, este sea por
falla 0 mantenimiento, el 17% presenta una ineficiencia en los frenos, el 13% ha notado

imperfecciones en la parte eléctrica, el 7% considera estético la parte de carroceria.
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Pregunta 4.- ; Donde usualmente compra los repuestos para sus vehiculos?

Tabla 13
Lugar de compra de repuestos

Frecuencias

Repuestas Absolutas %
Concesionaria 90 24
Centro de la Ciudad 177 46
Por Internet 17 4
Taller Automotriz 100 26
Total 384 100

Elaborado por: Velasco (2020)

= Concesionaria

= Centro de la Ciudad
Por Internet
Taller Automotriz

Figura 31. Lugar de Compra de los repuestos

Elaborado por: Velasco (2020)
Anélisis
El lugar de compra de repuestos automotrices en un 46% el centro de la ciudad, en su mayor
parte el sector Ayacucho conocido como la calle de los repuestos, un 26% compra sus repuestos
en el taller automotriz el mismo en el que realiza el mantenimiento o reparacién de su vehiculo,

un 24% realiza la compras en la concesionaria, puesto que estos ain mantienen la garantia del
bien, un 4% lo adquiere via internet.
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Pregunta 5.- A la hora de adquirir un repuesto automotriz ¢ Cual de las siguientes

opciones es de su preferencia?

Tabla 14.
Preferencia de repuestos

Frecuencias

Repuestas Absolutas %

Repuestos Originales 160 41,67
Repuestos Genéricos 224 58,33
Total 384 100

Elaborado por: Velasco. (2020)

= Repuestos
Originales

= Repuestos
Genericos

Figura 32. Preferencia de repuestos
Elaborado por: Velasco (2020)
Anélisis
Segun los datos recolectados en la encuesta el 58% prefiere un repuesto genérico, esto debido
a su menor valor econdmico, sin embargo, en su mayor parte son cambiados por expertos en el
area automotriz para mejor el rendimiento del vehiculo. EI 42% elige los repuestos Originales,
estos son fabricados con la misma casa automotriz y comercializados con su permiso, para
optimizar el funcionamiento del vehiculo generando mayor potencia y fiabilidad en la

conduccion.
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Pregunta 6.- ¢ De qué procedencia prefiere usted sus repuestos automotrices?

Tabla 15
Preferencia de la Procedencia de los Repuestos

Frecuencias

Respuestas Absolutas %
Corea 96 25
Japon 100 26,04
Americano 92 23,96
Taiwan 11 2,86
Chino 77 20,05
Otro 8 2,08
Total 384 100

Elaborado por: Velasco. (2020)

2%
= Corea
0,
20% = Japon
3% M— Americano
= Taiwan
24% Chino
= Otro

Figura 33. Preferencia de la Procedencia de los Repuestos

Elaborado por: Velasco (2020)

Anélisis
Entre los principales factores considerados para la compra de repuestos automotrices esta el
origen del producto, asi lo manifesto el 26% prefiere que su origen sea de Japon, un 25% Corea,

el 24% opta por que su origen sea americano, un 20% elige que sea provenientes de Chinay en

su menor parte el 3% Taiwan, el 2% de otra procedencia.
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Pregunta 7.- ;Qué Beneficios evalUa usted para realizar una compra en un almacén de

repuestos?

Tabla 16
Beneficios que evalla para realizar una compra

Frecuencias

Repuestas Absolutas v

Precio 87 22,66
Calidad 94 24,48
Facilidades de Pago 80 20,83
Variedad de marca de repuestos 50 13,02
Conocimiento de los repuestos 73 19,01
Total 384 100

Elaborado por: Velasco (2020)

= Precio

m Calidad

= Facilidades de Pago

Variedad de marca de
repuestos

= Conocimiento de los
repuestos automotrices.

Figura 34. Beneficios que evalla para realizar una compra

Elaborado por: Velasco (2020)

Anélisis

Segun los datos obtenido por la encuesta revelan que el 24% de los encuestados se enfocan
en la calidad de repuestos automotrices, el 23% manifiesta el precio es factor clave para realizar
su compra, el 21% busca como beneficio las facilidades de pago, el 19% respondié el

conocimiento en el area, para asesorar correctamente al cliente final, el 13% considera que un

negocio debe disponer de variedad de marcas.
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Pregunta 8.- ; Cuanto dinero invierte usted en la compra de repuestos para su vehiculo?

Tabla 17.
Inversion en la compra de repuestos

Frecuencias

Respuestas Absolutas %
$50.00 - $100.00 258 67,19
$101.00-200.00 91 23,7
$201.00-300.00 25 6,51
De $300 en adelante 10 2,6
Total 384 100

Elaborado por: Velasco (2020)

3%

= $50.00 - $100.00

= $101.00-200.00

= $201.00-300.00

De $300 en
adelante

Figura 35. Inversion en la compra de repuestos
Elaborado por: Velasco (2020)

Andlisis

El 67% de los encuestados respondi6 que invierte entre $50.00-$100.00 en la compra de
repuestos para sus vehiculos, el 24% invierte entre $101.00-200.00, mientras el 6% entre

201.00-300, y con el 3% realiza una inversion de $300 en adelante.
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Pregunta 9 ¢ Con qué frecuencia realiza usted la compra de repuestos para su vehiculo?

Tabla 18
Frecuencia de Compra
Frecuencia o

Respuestas Absoluta )
Cada Mes 14 3,65
Cada tres meses 70 18,23
Cada seis meses 10 2,60
cada afio 90 23,44
cada vez que lo requiera 200 52,08
Total 384 100

Elaborado por : Velasco (2020)

4%

= Cada Mes

= Cada tres meses

= Cada seis meses

cada afio

m cada vez que lo
requiera

Figura 36 Frecuencia de Compra

Elaborado por: Velasco (2020)

Anélisis

Segun los propietarios de vehiculos encuestados en la ciudad de guayaquil, el 52% de ellos
compra los repuestos cada vez que lo requiere, lo cual se podria interpretar cuando el bien se
descompone, sufre un desperfecto, el 23% respondi6 cada afio, podria esto ser por el periodo de
matriculacion, lo cual exige mantener el vehiculo en estado éptimo , el 18% cada tres meses,
esto puede variar dependiendo de la calidad de repuestos que adquiera, en menor cantidad un

4% compra los repuesto cada mes, y un 3% cada afio
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Pregunta 10.- ¢ Cudl seria su método de pago de preferencia?

Tabla 19
Método de Pago

Frecuencias

Respuestas %
Absolutas

Efectivo 284 73,96

Tarjeta de Crédito 85 22,14

Cheque 15 3,91

Total 384 100

Elaborado por: Velasco (2020)

4%

m Efectivo
= Tarjeta de Crédito
= Cheque

Figura 37. Método de Pago
Elaborado por: Velasco (2020)

Analisis

El 74% de los propietarios de vehiculos livianos, opta como medio de pago el efectivo, el

22% prefiere pagar con tarjeta de crédito, el 4% prefiere la cancelacion con un cheque.
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Pregunta 11- ¢ Estaria dispuesto a realizar sus compras de repuestos en la distribuidora

de repuestos Pincay?

Tabla 20
Compras en la Distribuidora Pincay.

Respuestas  Frecuencia %

Si 108 28%
No 274 72%
Total 384 100%

Elaborado por: Velasco (2020)

Figura 38 Compras en la Distribuidora Pincay
Elaborado por: Velasco (2020)

Analisis

Un 28% de los encuestados, estaria dispuesto a realizar sus compras en la Distribuidora de

repuestos Pincay.
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Entrevista aplicada a el propietario de la Distribuidora Pincay.
Pregunta 1 ; Cuanto tiempo tiene en el mercado de repuestos automotrices?

El negocio va a cumplir 5 afos, pero tengo 27 afios de experiencia en la venta de repuestos

automotrices, empecé en un local llamado Marlo, ubicado en 10 de agosto y los Rios
Pregunta 2 ;Qué le impulso a poner este tipo de negocio?

El cierre del local donde trabajaba como vendedor, fue dificil conseguir empleo, asi que
decide solicitar un crédito bancario, siendo mis primeros clientes amigos, conocidos,

compafieros de mi antiguo trabajo.
Pregunta 3 ;Cada cuanto realiza usted las importaciones de mercaderia?
Dos veces por afio, en ocasiones hasta 3 veces por afio.
Pregunta.4 ;Cree usted que este tipo de negocio es rentable en la actualidad?

Si es un sector atractivo, rentable mas cuando se realizan las importaciones puedo ofrecer un
precio mas bajo en los repuestos, ademas de mantener o incrementar la rentabilidad. En si los
vehiculos siempre necesitan cambiar sus piezas por deterioro, o desgaste de las mismas, incluso
para realizar la matriculacion es un requisito tenerlo en dptimas condiciones, y los propietarios

tendrén que invertir en ello,
Pregunta 5 ¢ Cual cree usted que son las marcas de vehiculos que més repuestos?

En si todos los vehiculos demandan repuestos, después de cumplir su periodo de garantia
con la concesionaria, y si es adquirido de segunda mano realizara una inversion para que
funcione correctamente, le cambiara las piezas desgastadas por otras nuevas, los clientes
minoristas se acercan a comprar productos automotrices para las marcas KIA y Toyota, son las
mas buscadas, pero no vendemos repuestos para dichas marcas todavia. Los clientes mayoristas,
sugieren que amplié las lineas con productos para Hyundai y estamos analizando esta idea, pero
primero tendriamos que tener un listado de los cddigos correspondiente de los articulos a
cotizar, es todo un proceso, no solo decir vamos a vender Repuestos para Kia para Hyundai, la

demanda estéa alli, pero no tenemos los codigos.

52



Pregunta 6 ¢Cudles son las estrategias que utiliza para mantener o captar nuevos

clientes?

El negocio estd enfocado principalmente a los clientes mayoristas. Talleres, almacenes de
repuestos que se dirigen a el usuario final, nuestros precios son bajos porque somos importadora

y podemos hacerlo, ademas obtienen descuentos por volimenes de compra

Pregunta 7 ¢ Cree usted que diversificar el portafolio de productos, incrementaria sus

ventas?

Para el nuevo afio 2020, esperamos superar la venta e ingresar nuevos productos al catalogo
actual, nosotros categorizamos los productos en linea de suspension y motor y son en estas en
las que hay que invertir. La marca Hyundai es la mas sugerida por los mayoristas, y lo tenemos
muy en cuenta cada uno de nuestra mayorista maneja entre 5 marcas y nosotros solo vendemos

dos, y muchos de ellos no compra Daewoo.

Si estoy dispuesto a diversificar, como repuesta a los clientes mayoristas, e incluso hasta los
minoristas podrian acercarse y esta vez si venderles porque tendriamos stock de las marcas
Hyundai. Pero tendria que solicitar a la empresa intermediaria, las cotizaciones el problema es

que demoran demasiado y no dan sugerencias.
Pregunta 8 ¢ Estaria dispuesto a cambiar de proveedor?

El proveedor se lo evalla cada compra, de este proceso se encarga la empresa intermediaria,
la verdad no me he puesto en busqueda de otra empresa que me ayude con el proceso de

cotizacion y traduccion de la misma.
Pregunta 9.- ; Como realiza el proceso de cotizacion con la empresa intermediaria?

Cada repuesto, parte o pieza automotriz tiene un cédigo y este puede variar o pertenecer a
varias aplicaciones de vehiculos. Nosotros manejamos un listado de cddigos correspondientes
para las marcas Daewoo y Chevrolet, pedimos cotizar con los proveedores fabricantes y nos
envian un listado TECNOVA la empresa intermediaria se encarga de la traduccion de este

listado y no los envia nosotros evaluamos con quien vamos a realizar el pedido.
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Tabla 21
Ficha de Observacion

Ficha de Observacion

Ficha N.- 1 Fecha: 8 de febrero del 2020  Hora de 9:00- 15:00
Elabora Hillary Michaelle Velasco Lépez
Lugar Cantén Guayaquil, Calle Ayacucho

Palabras Claves

Repuestos, Motor, Suspension, Marcas Vehiculos

Lo observado

Registro

Ubicacién

No se encuentra ubicado en las calles principales, no es muy visible y

no se diferencia de la cadena de locales que se encuentra a su alrededor

Imagen Corporativa

Se necesita actualizar el Banner y las tarjetas de presentacion de la
Distribuidora el numero de teléfono ha cambiado, y los colores

corporativos SON Muy 0Scuros

Competencia

La competencia es agresiva, en este sector comercial, por lo cual es
necesario, realizar constante mejoras en la publicidad, y actualizar las

estrategias de ventas.

Productos de

competencia

La cadena de locales que se encuentra a su alrededor, oferta entre 3y
5 marcas de repuestos para vehiculos entre ellas estdn Chevrolet, KIA,

Hyundai, Toyota, Great Wall, Mazda, Nissan

Categorias de

productos

Cada uno de los negocios, se encuentra categorizado en lineas y
modelos de vehiculos especificos. Las lineas de repuestos mas

populares son: Motor, Suspension, Frenos, Direccion y Accesorios

Elaborado por: Velasco (2020)
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3.7.3 Conclusiones de la Encuesta realizada a los clientes Mayorista de la ciudad de
Guayaquil

Con la informacion obtenida de la recoleccion de datos en base a los 15 clientes mayoristas,
localizados en la ciudad de Guayaquil, se realizo la tabulacion de la cual se obtuvo la siguiente

informacioén:

El 40% de los clientes mayoristas tienen en el negocio de ventas de repuestos automotrices
mas de 5 afios, mientras el 33% de ellos tienen entre 3 y 5 afios, el 20% de ellos entre 1 y 3 afios

y un 7% de ellos tiene menos de un afio.

Un 60% de los mayoristas, presenta ambas alternativas de repuestos para mantener los
vehiculos en 6ptimas condiciones. El 40% restante, se dirige a la venta Unicamente de repuestos

genéricos, como alternativa para el bolsillo del consumidor

Las marcas mas comercializadas en el subsector de repuestos automotrices es la marca
Chevrolet con un 27%, le siguen Hyundai con 17%, KIA con el 15%, Toyota con un 12%,

Mazda con un 10%, Nissan y Daewoo con un 7% cada una, otras con un 5%

La Mayor Frecuencia con la que los clientes mayoristas, realizan sus compras son trimestral,
debido a que destinan fondos para la adquisicion de mercaderia, sin embargo, también realizan
varias compras, por la misma actividad que sus negocios, se encuentran dirigidos a usuarios

finales que demandan el producto dia a dia.

El Monto promedio mensual en la compra de los clientes mayoristas, es en un 67% de $ 0-
$3500, el 27% destina entre $3501-$4500, y el 6% entre $4501-$5500.

Los beneficios que buscan los clientes mayoristas para elegir a sus proveedores de repuestos
son en un 36%garantia, Un 31% descuentos por volumen de compras, un 24% portafolio

variado, un 7% crédito, 2% post venta

Han calificado a la Distribuidora Pincay en un 73% como precios econémicos, mientras el

27% de ellos lo calific6 como tener precios asequibles.

El 100% de los encuestados respondio que si es factible diversificar el portafolio de la cartera

de productos con otras marcas comerciales de repuestos para vehiculos livianos.
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3.7.4 Conclusiones de la Encuesta realizada a los propietarios de vehiculos de la ciudad
de Guayaquil
Con la informacidn obtenida de la recoleccion de datos en base a las 384 encuestas, se realizo

la tabulacion de la cual se obtuvo la siguiente informacion.

El vehiculo mas comercializado en el pais es de la marca Chevrolet con el 21% de
participacion, le siguen las marcas Hyundai con el 18%, Kia con un 16%, Toyota con un 14%

por lo tanto se concluye que los repuestos de mayor rotacidn son de estas marcas.

El parque automotor ecuatoriano tiene en promedio 16 afios y sus vehiculos son considerados
como viejos. Un 32% de los encuestados posee vehiculos entre el afio 2004-2008, y un 25%
tiene un vehiculo entre el afio 2009-201, lo cual beneficia a el subsector de repuesto
automotrices, debido que los clientes de dichos vehiculos demandaran mas repuestos para

prolongar la vida Gtil de su automotor.

Los Principales problemas que presentan los vehiculos son en suspension, estos presentan

mayor desgaste, y son cambiados con mayor frecuencia.

El lugar de compra de repuestos automotrices es el 46% el centro de la ciudad, en su mayor
parte el sector Ayacucho conocido como la calle de los repuestos, un 26% compra sus repuestos

en el taller automotriz el mismo en el que realiza el mantenimiento o reparacion del vehiculo.

El 58% de los encuestados prefiere un repuesto genérico, esto debido a su menor valor

econdmico, el 42% prefiere la compra de repuestos originales.

El 26% prefiere que el origen de sus repuestos sea de Japdn y en un 25% de Corea, estas son
las principales preferencias respecto a su origen, esto en relacion en su mayor los vehiculos son

fabricados con la tecnologia por dichos paises.

La principal caracteristica que buscan los clientes a la hora de adquirir los repuestos es en un
24% la calidad y en 23% el precio del producto.

El 67% de los encuestados manifest al momento de reparar sus vehiculos destina entre un

precio de $50.00-$100.00 para la compra de repuestos automotrices.
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De las personas encuestadas el 52% de ellos compra los repuestos cada vez que lo requiere,
por lo que no tienen establecido un periodo de compra en especifico, el 23% asegura comprar

cada afio, al momento de la matriculacion del vehiculo.

El 74% de los propietarios de vehiculos livianos, opta como medio de pago el efectivo, el

22% prefiere pagar con tarjeta de credito, el 4% prefiere la cancelacion con un cheque.

Un 35% de los encuestados, estaria dispuesto a realizar sus compras en la Distribuidora de

repuestos Pincay

3.7.5 Conclusiones de la Entrevista realizada al Propietario de la Distribuidora Pincay.

Analizando todo lo que se expresé en la entrevista, se llegd a la conclusion final que el
propietario del local cuenta una amplia experiencia en ventas y conocimiento de los repuestos
automotrices, la distribuidora no responde a las exigencias de los clientes en especial aquellos
mayoristas, que han solicitado repuestos para marcas de vehiculos que actualmente no oferta la
distribuidora., ademas de desatender a los potenciales clientes minoristas. Es importador directo
de la mercaderia desde Corea, sin embargo no ha aprovechado esta oportunidad de crecimiento
que se le ha presentado, dichos proveedores y fabricantes de repuestos, suelen ofrecer créditos
de mercaderia, el problema radica es que no se han realizado el estudio correspondiente de los
codigos de repuestos de la marcas demandantes, esto requiere una amplio estudio, y una vez
realizado lo posterior es realizar el proceso de cotizacion con la empresa intermediaria, que no
resulta ser muy eficiente en el proceso de negociacion, suele demorar mucho. Se debe considerar
buscar otro agente intermediario, que ayude con un eficiente proceso de recoleccién de

informacion, para ello se debe analizar cuales son los productos mas rentables.
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Capitulo IV

4.1. Titulo de la propuesta
Diversificacion de la Cartera de Productos y su impacto en las ventas de la Distribuidora de

repuestos Pincay.

4.2. Generalidades de la Propuesta

La presente propuesta esta orientada en diversificar la cartera de productos, con la finalidad
de incrementar las ventas en la Distribuidora Pincay, en la ciudad de Guayaquil. En su altimo
periodo fiscal registré una disminucion en su nivel de venta, esto a causa de que los clientes
decidieron aminorar sus volumenes y frecuencia de compras, lo que con el paso del tiempo
podria causar que la microempresa se debilite financieramente y hasta llegar a poner en peligro

su estabilidad en el mercado de venta de repuestos automotrices.

En base a la informacion recolectada se deduce que los clientes prefieren un proveedor que
le ofrezca variedad de productos automotrices, para las diferentes marcas de vehiculos que
existen en el mercado, En el presente documento se lleva a cabo un andlisis del entorno, para
poder identificar los aspectos positivos y negativos, que podrian afectar, para posteriormente
establecer las estrategias que ayudaran a mejor la posicion competitiva de la Distribuidora

Pincay, y las acciones pertinentes que deben realizarse para mejorar el posicionamiento de la

empresa en el mercado objetivo.

Mision
Actualizacion del proposito | | Vision
empresarial Valores

Analisis Interno/Externo
— Analisis del Entorno — FODA
Matriz BCG

Estrategias de Precio

Desarrollo de Estrategias Estrategias de Producto
Corporativas Etrategias de Plaza

Esttrategias de Promocién
VAN

Escenario Financiero —— TIR
PIR

Contenido de la propuesta
1

Figura 39. Listado de Contenido de la Propuesta
Elaborado por: Velasco (2020)
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4.3. Actualizacion del Propésito Empresarial

4.3.1 Estructura Organizacional

Sr. Tarquino Pincay

C.P.A Jairo Vizueta
I I

Area
Operativa
Sra. Mercedes Reyes Sr. Diego Pincay
Asistente
Administra

Sra. Mercedes Reyes Sr.Diego Arguello
Figura 40.Estructura Organizacional

Fuente: Distribuidora Pincay

Elaborado por: Velasco (2020)

La estructura Organizacional de la microempresa, esta encabezada por el duefio y propietario
del negocio Sr. Tarquino Pincay Reyes, y precedida por su esposa e hijos y ademés de dos
agentes vendedores.

4.3.2 Mision Actual

Somos una empresa distribuidora de repuestos originales y genéricos con calidad a precios
competitivos en marcas lideres de vehiculos, brinda un servicio eficaz con amplia experiencia en el
mercado de venta de repuestos automotrices, con soluciones oportunas y confiables generando

seguridad y calidad en el servicio.

4.3.3 Mision Propuesta
La Distribuidora Pincay, es una microempresa, dedicada a la comercializacion al por mayor
y menor de repuestos automotrices para vehiculos livianos, con altos estdndares de calidad para

las marcas Chevrolet, Kia, Hyundai, Daewoo.
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4.3.4 Vision Actual
Ser una de las mayores importadoras de repuestos nacionales, lideres a nivel nacional y

reconocidos por sus bajos precios y excelente calidad de servicio

4.3.5 Visién Propuesta
Ser una de los mayores importadores de repuestos de la ciudad de Guayaquil, contar con un
amplio portafolio de productos automotrices, ser referentes de calidad, garantia, y precios

accesibles, con el firme propoésito de superar las expectativas de nuestros clientes.

4.3.6 Valores Corporativos

Calidad de
Productos

Responsabilidad
con los clientes

El
cliente }

() es

primero |

Figura 41.Valores Corporativos

Elaborado por: Velasco (2020)

4.4. Analisis del Entorno

4.4.1 Analisis Externo
Se analizo el ambiente externo de la microempresa, el cual se ha considerado algunos
elementos que afectan el crecimiento de la misma que son: Demografia, tecnologia, economias

politicas, competencias.
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4.4.2 Demanda

Se determina las siguientes segmentaciones del mercado en funcion a la demanda.

Tabla 22
Segmentacidn por marca de vehiculos Kia

Segmentacion Por Marca (Kia)

Total Vehiculos Livianos 2.127.541
Total Automoviles (49,17%) 1.046.112
397.523

Participacion Por Provincia (29%)

Participaci6n De La Marca (18%) 71.554

Fuente: AEADE Cifras del Mercado
Elaborado por: Velasco (2020)

Tabla 23
Segmentacion por Marcas (Hyundai)

Segmentacion Por Marca (Hyundai)

Total, vehiculos livianos 2.127.541

Total de automéviles (49,17%) 1.046.112

Participacion por provincia (29%) 397.523
43.727

total, de vehiculos Hyundai (11%)

Fuente: AEADE Cifras del Mercado
Elaborado por: Velasco (2020)

Guayas es la segunda provincia con mayor participacion en el parque automotor, mantiene el

29% con un total de 397.523 automdviles, En la provincia circulan alrededor de 71.554

automoviles KIA, y 43.727 automoviles Hyundai.
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4.4.3 Tecnologia
El aspecto tecnologico en la Distribuidora Pincay, se maneja bajo un software, el cual permite
ejecutar las actividades tales como facturacion, ventas, contabilidad, de una manera més facil y

ordenada. Se plantea la venta en linea como una oportunidad, a través de canales digitales.

hy

BE™ pewprar [CHeseeas ‘ Sancet

Figura 42. Programa Monica

Fuente: Google

4.4.4 Economia

El sector automotriz, es un sector amplio vigoroso y representativo en la economia.
ecuatoriana. A mediados del 2015 Ecuador y Corea del Sur, iniciaron reuniones para futuras
negociaciones para realizar un acuerdo estratégico de cooperacion econémica (SECA), debido
a que Corea del Sur, vende a Ecuador, casi 6 veces mas de lo que compra, el acuerdo no tuvo
éxito, este podria llegar a afectar a los sectores emprendedores vulnerables, con el ingreso de
excesiva importacion, por lo tanto no se llegé a firmar dicha colaboracion y sin embargo se

mantiene abierto a futuras negociaciones que beneficien ambos paises.

Actualmente Ecuador, mantiene un acuerdo comercial con la Union Europea, el tratado
contempla la reduccién de aranceles para varios productos importados de consumo masivo e
industrial. En particular y correspondiente a este sector, los aranceles para importar autos

europeos son del 20%, la mitad de lo que se pagaba sin un acuerdo comercial.
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445 Fuerzas Politicas
El estado adopta politicas y medidas oportunas, para mitigar el impacto del Covid-19 en el

pais, a continuacion, se detallan, las cuatro propuestas para la reactivacion de la economia.

La primera, planteada por el gobierno nacional, es otorgar crédito inmediato a los negocios
que estan atravesando problemas de liquidez por los atrasos en los pagos que se han generado
desde China.

La segunda, propuesta por los empresarios, es que se implemente de manera inmediata

tributos a los exportadores conocidos como “drawback”

La tercera, es el establecimiento de mesas de trabajos entre el gobierno y los empresarios
para analizar las estrategias y protocolos de bioseguridad que deberan cumplir los

establecimientos.

La cuarta, es que las empresas navieras implementen nuevas rutas de distribucion y que los

exportadores, e importadores busquen la manera de exportar/importar a los mercados destinos.

La Distribuidora Pincay es importadora directa de repuestos partes y piezas para vehiculos
livianos. Su mercaderia es proveniente del gigante asiatico, para lo cual es necesario, el
cumplimiento estricto de las normas asepsia e inocuidad en los puertos, ademas de que el local

comercial cumplira los protocolos de bioseguridad establecidos.
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4.4.6 Competencia

Tabla 24
Competencia Directa de la Distribuidora Pincay.
— @ ’ ‘ _ N ‘ X ; i /
|| = g AN AR |0 ‘j\\ A W | ]
Locales Comerciales W/ 15SAN) | o \ ' e de DAIRATS!
4 de Repuestos CHEVROLET  TOY(OTA o5 | mezma WUNOAL | DKEWO0 v |pevceor |pgya | 0 CPERY ISU2U
1| Distribuidora 1EJSA 1 v v v v ¢ v v v v |
2 | Rivera Auto Parts v v v v v v
Distribuidora Automotriz "
3 | SANDRITA" v v v v v v v v v
Distribuidora Korean Car
4 |1 v v v v v v v
Distribuidora Automotriz
5 | Andrés v v v v v v v v v v
Almacenes de repuestos
6 | Mansuera v v v v v v v
7 | Marc Arthur v v v v v v
8 | Motor Auto Parts v v v v v v
9 | Repuestos Alfredo v v v v v
Centro Automotriz
10 | Japones v v v v v v v v v
11 | AutomoTriz Robert v v N v
12 | AutoPartes Pesantez v 4 v v v v
13 | Nuevo Hyundai v v v
14 | Tecni Repuestos Mia v v v v v v v v v v
15 | Repuestos ELOHIM v v v v v v v
16 | Automovil " Parts" v v v v v v v v

Fuente: Estudio de Campo

Elaborado por Velasco (2020)
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Tabla 25
Competencia de la Distribuidora Pincay

# IMPORTADORAS | /]
D D & i "
DE REPUESTOS 2 ) @ @ e @ @ i &ﬁ C,._D @ v
oers | TOYOTA ks | mazoa | HYUNDAL | DAEWOO o | || oty | CHERY iy | U
1 | Importadora v v v v v v v v v v
KIMSA
2 | Importadora Auto v v v v v v
Motriz Al Costo
3 | KoreAuto N4
4 | Nuevo Hyundai v v v
5 | Importadora Korea v v v
Motors
6 | Importadora  de v v v v v v
Repuestos DENG
7 | Importadora Daido v v v v v v v

Fuente: Estudio de Campo

Elaborado por: Velasco (2020)
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4.5. Andlisis de la Situacién Interna

45.1 Analisis FODA

En el analisis FODA, se establecen los aspectos internos y externos que podrian afectar de

manera positiva 0 negativa a la realizacion de la propuesta a desarrollarse en el presente

documento.

Tabla 26

Matriz Analisis F.O.D.A Analisis de las Fortalezas

Fortaleza

Descripcion

Extenso Conocimiento en el

Mercado Automotriz

Ambiente laboral

participativo.

Precios Competitivos.

Productos con Calidad

Certificada

El propietario de la Distribuidora Pincay, tiene 27 afios
de experiencia en el mercado de repuestos
automotrices.

Sus colaboradores cuentan con los conocimientos
necesarios para asesorar a los clientes.

Es importadora directa de repuestos originales y
genericos, lo cual le permite ofrecer sus productos a
un precio asequible.

Los Productos que comercializa la Distribuidora

Pincay son Genuinos y en OEM.

Elaborado por: Velasco (2020)
Tabla 27

Matriz F.O.D.A Anélisis de las Oportunidades

Oportunidad

Descripcion

Contacto Directo con
proveedores y Fabricantes

Alianza Estratégicas

Venta en Linea

Permite obtener precios bajos, lo cual representa una mayor

utilidad.

Acuerdos, convenios con talleres automotrices.

Impulsar el canal Online, por medio de las plataformas

digitales, dando la facilidad de comprar desde su comodidad,

con entregados a su domicilio comercial.

Elaborado por: Velasco (2020)



Tabla 28
Matriz F.O.D.A Anaélisis de las Debilidades

Debilidades Descripcion

. Solo oferta repuestos automotrices para dos marcas de
Catalogo poco

diversificado vehiculos livianos.

No se encuentra a la vista del pablico en general, es muy

Ubicacion del Local .
poco visible.

Falta de presencia digital y Es ausente de presencia digital, y esta enfocado al modelo

publicidad. tradicional de las ventas.

Elaborado por: Velasco (2020)

Tabla 29
Matriz F.O.D.A Anélisis de las Amenazas

Amenazas Descripcion

Conflictos econdmicos causada por: paralizaciones de las
Inestabilidad Econdémica  actividades laborales, inflacion, incremento de los aranceles, y
otras que resulten ser imprevistas.

En la ubicacion en la que se encuentra la Distribuidora Pincay,

] ) existe una gran cantidad de locales que se dedican a la misma
Competencia Agresiva o ) ]

actividad comercial, por lo que la microempresa, posee una muy
reducida participacion en el mercado.

No, se han realizado esfuerzos organizacionales, las estrategias

Fuga de clientes siguen siendo tradicionales, los clientes prefieren proveedores

que oferten variedad.

Elaborado por: Velasco (2020)
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Tabla 30
Matriz Andlisis De Los Factores

MATRIZ
FODA

Oportunidades

e Contacto directo con
proveedores y fabricantes
e Alianzas Estratégicas

e Ventaen linea
Amenazas

e Inestabilidad Econémica
e Competencia Agresiva

e Fuga de clientes

Elaborado por: Velasco (2020)

Fortalezas

e  Extenso conocimiento en el mercado
e automotriz

e  Ambiente laboral participativo

e Productos con calidad certificada

e  Precios Competitivos

Estrategia Ofensiva FO (Maxi-Mini)

Diversificar la cartera de repuestos automotrices

Estrategia Defensiva FA (Maxi-Mini)

Redisefiar los catalogos de productos y actualizarlos
cada tres meses

Debilidades

e Posee poca variedad de repuestos para las marcas de
vehiculos con mayor circulacion en la ciudad.
e Mala Ubicacidn y poca visibilidad del local.

e Ausencia de Presencia digital

Estrategia de Reorientacion Do (Mini-Max)

Promover alianzas estratégicas con los talleres de mecanica
automotriz para incentivar la compra de repuestos por parte de
los propietarios de vehiculos livianos en la Distribuidora Pincay

Estrategia Supervivencia DA

Desarrollo de Community Management para mantener contacto
con los clientes a través de las plataformas digitales
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4.5.2 Matriz de Evaluacion EFI
Con esta matriz se permite evaluar los factores internos, dentro de estos factores estan las

fortalezas y las debilidades con los siguientes parametros que son:
Peso de la calificacion otorgada debe completar 1

Tabla 31
Calificacioén de la Matriz

Calificacion

Debilidad Mayor
Debilidad Menor
Fortaleza Menor
Fortaleza Mayor

Fuente: Plan de Marketing (2015)

o DN

Elaborado por: Velasco (2020)
El resultado de la ponderacion es la multiplicacion del peso por la calificacion que le otorgo a
cada uno de los factores como referencia se toma el resultado promedio del 2.5 debajo de esa

calificacion hay debilidades, si esti por encima de ella, quiere decir que su parte interna esta

bien.
Tabla 32.
Matriz Evaluacion Factores Interno EFI
Factores Peso Calificacion Ponderacion
Fortalezas
Extenso conocimiento en el 0,20 4 0,8
mercado automotriz
Ambiente laboral 0,18 3 0,36
participativo
Productos con calidad 0,10 3 0,30
Certificada
Precios Competitivos 0,11 3 0,33
Debilidades
Catalogo poco diversificado 0,17 1 0.17
Mala Ubicacién Estratégica 0,12 1 0,12
del local
Ausencia de Presencia digital 0,15 2 0.30
Total 2,38

Elaborado por: Velasco (2020)
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Con la elaboracion de la matriz de evaluacién EFI, analizaremos el resultado de 2,38 que se
encuentra por debajo del promedio de calificacion establecido, esto significa que la empresa
posee debilidades a nivel externo por tal motivo debe emplear estrategias que ayuden a mejorar

la rentabilidad de la Distribuidora.

45.3 Matriz EFE

Tabla 33
Matriz de Evaluacion Factores Externos EFE

Factores Peso Calificacion Ponderacion
Oportunidades
Contacto directo con 0,18 4 0,72
Proveedores y fabricantes
Alianzas Estratégicas 0,15 3 0,45
Venta en linea 0,14 3 0,42
Amenazas
Inestabilidad Econémica 0,18 1 0,18
Competencia Agresiva 0,15 1 0,15
Fuga de Clientes 0,13 1 0,13
Total 2,05

Elaborado por: Velasco (2020)

El anélisis de la matriz EFE nos dio como resultado 2,05, el total de las oportunidades es
mayor que el de las amenazas esto significa que el ambiente externo estudiado si es favorable

para la empresa.

4.6. Anélisis De Las Cinco Fuerzas De Porter

Negociacién con Los proveedores: Los proveedores, son punto clave para la diversificacion
de la cartera actual de productos, estos muestran un extenso abanico de repuestos, partes y pieza
en su aplicacion segln la marca y modelo de vehiculo Para la presente propuesta se realizo
cotizaciones, con los actuales proveedores. Para solicitar los cddigos, de las piezas que se

pretende integrar a la actual cartera de productos.

Los principales proveedores nacionales de las lineas de repuestos son:
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e GalarzAuto
e Teojama
e Cojapan
. Siendo sus principales proveedores internacionales:

o Corea Autopart,

e Hanguil

e Sl. Tech

e Hanguil Autopart C.O

PINCAY REYES TARQUINO LADISLAQ RECORDS

OBTENGA UM HISTORIAL COMPLETCO DEL IMPORTADOR

PROVEEDORES TOTALES
o0

FRIMCIFPALES SOCIOS COMERCIALES

= COREAAUTOPARTES CO.LTD

HAMGIL
SLTECH

HAMCIL AUTO PARTS CO

Figura 43. Proveedores Internacionales
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Velasco (2020)
Poder de Negociacion con el cliente: El poder de Negociacion con los clientes se considera
alto, esto debido a que se encuentra ubicada en la zona de fuerte competencia, por lo cual es
necesario que se desarrollen actividades de marketing estratégico que le permitan contrarrestar

las acciones de la competencia y mejorar en este aspecto.
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Tabla 34
Categorizacion de los clientes de la Distribuidora

Clientes Mayoristas

Clientes Minoristas

Guayaquil (11) o
e Automotriz Korea
e Distribuidora Asia repuestos
e Centro Automotriz Rivas Mota
e Taller mecénico el Colorado
e Almacén G.M, Almacén G.M 2 d
e Taller Mecénico LTS
e Resortet 1, Resort 2
e Automotriz Mera
e Taller Automotriz Mecanica Expreso
e Agui es Danny
e Centro Automotriz A.T.M
Duran: (2)
e Punto Ave
e Auto repuestos Méndez
Manabi (1)
e La casa de los repuestos

Manta 1
e Distribuidora ALCEMI

Propietarios de Vehiculos
livianos de la ciudad de la
ciudad de Guayaquil
Mecénicos

Personas Naturales

Fuente: Distribuidora Pincay
Elaborado por: Velasco (2020)

Amenaza de Futuros Entrantes: La barrera de entrada para futuros aspirantes suelen ser

baja, puesto que el gobierno ecuatoriano, ha creado politicas que impulsa a el emprendimiento

y creacion de negocios comerciales, sin embargo, estas deberan cumplir con todos los requisitos

impuestos por la ley.

Rivalidad entre los Competidores: Existe un considerable nimero de negocios dedicados

a la comercializacion de repuestos automotrices, dichos grupo se encuentra ubicado en la Calle

Ayacucho de la ciudad de Guayaquil, esto aumenta la competitividad del mercado. Dicha

rivalidad dispuesta ampliar su participacion en el mercado e incrementar su margen de utilidad.
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Amenaza de los Productos Sustitutos: Los productos sustitutos son Ilamados repuestos

genéricos, después de un tiempo de uso de los vehiculos sus piezas suelen desgastarse y

requieren ser cambiadas, en el submercado de repuestos automotrices existen una amplia

variedad piezas genéricas, destacando que su precio suele ser inferior al de una pieza original,

eso no significa que sea de una mala calidad. En la figura 34, se muestra los proveedores, los

cuales distribuyen los siguientes items originales y genéricos. Quienes distribuyen los siguientes

items.

Tabla 35
Lineas de productos automotrices

Lineas

Productos

Motor

Suspensién

Direccién

Refrigeracion

Combustible

Frenos

Propulsores, Bujias, Cilindros, Pistones, Chaquetas de
Biela, Chaqueta de Bancada, Filtro de Aceite, Bomba de
Aceite, Cigliefial, Empaque de Carter, Poleas de cigiiedal
Barras estabilizadoras, Cojinetes, Rotulas, bujes, brazos
de suspensién, Amortiguadores.

Soporte de la direccion, Arbol de la direccion,
Guardapolvo, Brazo de acoplamiento.

Termostato, Radiadores, Bombas, sensor de temperatura.
Filtro de Combustible, Bomba de gasolina

Pastilla de frenos, zapatas, cilindros, tambores de frenos,

bomba de freno.

Elaborado por : Velasco (2020)

4.7. Estudio Comercial

Con la finalidad de diversificar la cartera actual de productos automotrices. Se pretende

integrar las lineas de motor de suspension para las marcas de vehiculos Kia y Hyundai.

La investigacion recopilada esta basada en los modelos de automoéviles KIA: Picanto, Cerato,

Sportage en HYUNDAI: Tucson, Accent, Verna, Sonata, Santa Fe, Veracruz, Elantra.

El formato se presenta en tres niveles de precios por marcas de repuestos.

Nivel 1: Suministrado por fabricantes de automoviles/ Calidad Certificada

MARCAS: ORIGINAL KIA/HYUNDAI/ SSANYONG
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Nivel 2: Suministrados por Fabricantes/Calidad Certificada/Mas barato que el original

Marcas: OEM MANDO HANGLASS, KAP ,GATES

Nivel 3: Suministrados por otras empresas/calidad garantizada/Precio Competitivo.

Marcas: YANGIJI, TEAHO, NG

4.7.1 Descripcion de Inventario de Mercaderia

Tabla 36
Listado de Productos de la Linea de Suspensién

Pieza , Cadigo Modelo/Aplicacion Marca C.OStO. Unidades Total
Descripcion Unitario
5466007200 | Kia Picanto 1.1l L3 Kia $ 34,73 | 50 $ 1.736,50
Delantero Derecho Mando | $ 25,26 | 50 $  1.263,00
5536025000 | Hy.  Accento i Hyundai $ 31,71 | 50 $ 1.585,50
2000-2005  2002- Mando | $ 21,54 | 50 $ 1.077,00
2005 Mando |$ 215450 $  1.077,00
Amortiguadores 54661- Conjunto Fr- Mando $ 50,90 | 50 $  2.545,00
25000 Hy.Tucson
568200u500 | Accent / Verna Mando $ 19,00 | 50 $ 950,00
546512100 | Cerato Kap $ 20,00 | 50 $ 1.000,00
(Amortiguador Yangil | $ 10,00 | 50 $ 500,00
Frontali) Ph $ 8,00 | 50 $ 400,00
54664h050 | Combo Mando $ 90,00 | 50 $ 4.500,00
Enlace 54813- Kia Picanto Hyundai | $ 4,00 | 50 $ 200,00
Estabilizador 1y000
555303r000 Tucson/Sportage Hyundai | $ 12,00 50 $ 600,00
546102b000 | Kia Sportage X/Gt | Hyundai $ 11,66 | 50 $ 583,00
Line Gunyoung | $ 7,16 | 50 $ 358,00
Base De 546110700 | Kia Picanto Kap $ 2,65 | 100 $ 265,00
Amortiguador Yangji | $ 2,53 | 100 $ 25300
Ph $ 2,24 | 100 $ 224,00
Dk $ 2,19 | 100 $ 219,00
56820-0702 | Kia Rio Sedan Samyung | $ 2,00 | 50 $ 100,00
Terminal De | 53821-0702 | Kia Sportage Samyung | $ 2,97 | 100 $ 297,00
Direccion 56820- Kia Picanto Samyung | $ 2,54 | 100 $ 254,00
07010
Bobinas 55789-2389 | Kia Picanto Kap $ 3,83 | 100 $ 383,00
Yulim $ 3,83 | 100 $ 383,00
Platillo 96535013 Kia Ph $ 1,46 | 100 $ 146,00
Amortiguador Sportage/Hyundai Yangji | $ 1,04 | 100 $ 104,00
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Goma Para 55513-
Barra 2e100 Kia Sportage (Sl) Hyundai | $ 4,20 50 $ 210,00
Estabilizadora
54840-1j00 | Kia Picanto Kia $ 8,00 | 100 $ 800,00
Kap $ 5,00 | 100 $ 500,00
Estabilizador 548302000 | Hyundai.Optima Mando | $ 7,00 | 100 $ 700,00
54840- Picanto Kap $ 6,00 | 50 $ 300,00
1j000 (Estabilizador Rh)
3935023910 | Hyundai Elantra/Kia | Hyundai | $ 13,93 | 50 $ 696,50
Arbol De Leva Sportage/Cerato
Hyundai $ 13,93 | 100 $ 1.393,00
545012f000 | Cerato Matriz /| Kap-Rblt $ 16,00 | 100 $ 1.600,00
Lavita
5450107100 | Kia Picanto Kap-Chn $ 10,00 | 100 $ 1.000,00
Kia $ 40,00 $ -
Kap-Rblt $ 10,00 | 100 $ 1.000,00
552703w00 | Huyndai Tucson Ix — | Hyundai $ 30,00 | 50 $  1.500,00
0 2012
Mesa D 54501- Hyundai Santa | Hyundai $ 50,00 | 30 $  1.500,00
esa e 2b500 Fe/Tucson
Suspension — -
54501- Kia Rio Kia $ 46,75 | 50 $ 2.337,50
1w000
54502- Hyundai Elantra Hyundai $ 20,00 | 50 $  1.000,00
28040 Yulim $ 4,18 | 50 $ 209,00
5453007000 | Hyundai Elantra/Kia | Ctr $ 5,28 | 50 $ 264,00
Sportage/Cerato Samyung | $ 2,98 |5 $ 149,00
0
Kap-Chn $ 8,43 | 50 $ 421,50
3935023910 | Hyundai Elantra/Kia | Kap-Rblt $ 9,03 | 50 $ 451,50
Sportage Kap-Chn | $ 8,43 | 50 $ 421,50
Kap-Rblt $ 9,03 | 100 $ 903,00
3935023910 | Hyundai Elantra/Kia | Yura $ 10,44 | 50 $ 522,00
Sportage Kap-Chn | $ 8,75 | 50 $ 437,50
SENSOR 3935023910 | Accent/ Verna Mobis $ 23,51 | 50 $ 117550
Dnps $ 18,06 | 50 $ 903,00
Total 3480 $  42.094,00

Elaborado por: Velasco (2020)
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Tabla 37
Linea de Motor

Pieza

Costo

U Cddigo Modelo/Aplicacion Marca o Unidades Total
Descripcion Unitario
Bosch $ 3,41 | 100 $ 341,00
1881411051 Hyundai Accent Hyundai 3 177 | 250 3 442,50
Bujia Hyundai Santa Hyundai | $ 6,50 | 70 $ 45500
2741037100 Fe/Vera
Cruz/Sorento Ngk $ 4,37 | 100 $ 437,00
JUNGIL $ 18,24 | 100 $ 1.824,00
Borxgzz De 2510026902 | Kia Rio 1Séylus 03- KAP $ 9,94 | 100 $ 994,00
KAP $ 14,81 | 100 $ 1.481,00
Pieza De Tanque 9446026000 Hyundai Tucson HYUNDAI | $ 6,59 | 100 $ 659,00
Combustible
Bomba De KAP $ 8,50 | 100 $ 850,00
Combustible | S111109000 | Hyundai Sonata 7515 ¢ 9,50 | 100 $ 950,00
HYUNDAI | $ 2,29 | 100 $ 229,00
BOSCH $ 1,89 | 100 $ 189,00
2630035503 Hyundai Sonata KAP 3 132 [ 100 3 132.00
Filtro De Aceite MANDO | $ 1,14 | 100 $ 114,00
31111- Hyundai HYUNDAI | $ 36,36 | 50 $ 1.818,00
25000 Matriz/Lavita
NG-CHN $ 10,00 | 100 $ 1.000,00
KAP $ 9,94 | 50 $ 497,00
Boya De Gas 96447441 Hyundai Accent GM $ 11,66 | 50 $ 583,00
94460 Hyundai GM $ 10,80 | 100 $  1.080,00
2e000 Tucson/Kia Sport
Embrague 94580796 Hyundai Accent/ GM $ 8,11 | 100 $ 811,00
Kia Sportage
HYUNDAI | $ 9,68 | 100 $ 968,00
NG-CHN $ 5,40 | 100 $ 540,00
KAP $ 5,21 | 100 $ 521,00
31112- Kia Rio/Hyundai NG-CHN $ 5,92 | 100 $ 592,00
Filtro De 19000 Accent
Gasolina KAP $ 5,26 | 100 $ 526,00
KAP $ 7,60 | 100 $ 760,00
KAP-CHN | $ 6,33 | 100 $ 633,00
Filtro De Aire | 28113- Hyud Accent/Verna | HYUNDAI | $ 3,10 | 50 $ 155,00
22600
BOSCH $ 2,56 | 100 $ 256,00
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KAP $ 1,41 | 100 $ 141,00

KAP $ 4,06 | 100 $ 406,00

Base Motor 21810h1020 | Hyundai Terracan YANGJI $ 7,75 | 100 $ 775,00
PH $ 6,79 | 100 $ 679,00

MOBIS $ 1,88 | 100 $ 188,00

KOS $ 0,80 | 80 $ 64,00

Retenedores 2142122020 Accent/Verna AP 3 068 1 100 3 55.00
OEM $ 2,50 | 100 $ 250,00

POS $ 0,92 | 100 $ 92,00

Sellos De Eje 90280463 Hyundai KOS 3 0.50 | 100 3 50.00
KAP $ 0,39 | 100 $ 39,00

CTR $ 0,49 | 100 $ 49,00

Aceite 2244323001 Kia Rio KAP-RU $ 0.35 | 100 $ 35,00
Total 3280 $ 2267350

Elaborado por: Velasco (2020)

4.8. Desarrollo de Estrategias Corporativas

4.8.1 Estrategiasy planes de acciones estratégicas

En el presente trabajo de titulacion se han desarrollado las siguientes estrategias de

marketing, aportando como herramientas para incentivar a su publico objetivo.

Tabla 38

Estrategias y Acciones

Objetivo Eqtrategias

Ofensiva

Defensiva

Reorientacion

Diversificar la cartera de
productos

Supervivencia

Marketing

Mix

Producto

Precio

Plaza

Publicidad

Desarrollo

Diversificar la
cartera de productos
automotrices

Redisefar los
catalogos de productos.

Promover Alianzas
estratégicas con los
talleres automotrices.

Impulsar el canal
online a través de la
venta en linea

Ejecutor

Distribuidora
Pincay

Email.target.com

Distribuidora
Pincay

Distribuidora
Pincay

Tiempo

Febrero-
Julio

Julio Julio-
Agosto

Indefinido

Indefinido

Elaborado por: Velasco (2020)
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4.8.2 Actividades de Marketing para Producto

Segun los resultados obtenidos de los clientes, dentro de la investigacion se muestra una
visién clara sobre la rotacion de los diferentes productos automotrices que el mercado busca,
por ello es necesario diversificar la cartera de repuestos, y con ello actualizar cada tres meses
los catalogos de productos automotrices, con su precio actual y especificando para que marca 'y

modelo pertenece su aplicacion.

Para la determinacion de los productos mas rentables para la Distribuidora Pincay se detalla
el analisis basado en la matriz BCG. Se considero los repuestos con mayor rotacion en cuanto
a las piezas como: amortiguadores, terminales, rotulas, barras estabilizadoras, que ofrecen una
rentabilidad alta siendo su inversion minima.

Tabla 39
Desarrollo de la Matriz BCG

Unidad ZONA Rentabilidad  Inversion Flujo Caja Estrategia
Estratégica
Suspensioén Estrella Alta Alta Positivo Mantener
Bombas Vaca Altamente Baja Positivo Invertir
Positivo
Bocines Y Perro Negativa Baja Negativo Desinvertir
Cables De
Bujias
Mangueras Incognita Negativa Baja Negativo Invertir

Elaborado por: Velasco (2020)

El detalle de la Tabla 39, fue desarrollado en base a la informacion proporcionada por la

Distribuidora Pincay en donde califica, cada uno de ellos.
Producto Estrella: Alta inversion y alta participacion (Suspension)

Equipar combos de amortiguadores delanteros y posteriores para los vehiculos de mayor

demanda en modelos como: Chevrolet Spark y Kia Picanto

Abastecer stock de inventarios en terminales, rotulas, barras estabilizadoras, barra central, barra

lateral para los modelos: D Max, Kia Rio Stlyus, Picanto Hyundai Tucson, Mobis Accent.
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Ajustar precios mas bajos en rotulas y terminales de direccién para los modelos de vehiculos
mas comerciales: Chevrolet Aveo, corsa, D Max, Kia Rio Stlyus, Picanto Hyundai Tucson,
Mobis Accent.

Producto Vaca: (Bombas)

Por la compra de 12 Bombas de Gasolina para los modelos Kia Sportage, y Hyundai Mobis

Accent, reciba una adicional.

Por la compra de 12 Bombas de Agua para los modelos Kia Rio Stylus, Hyundai ACCENT
06-10, por tiempo limite recibe un descuento adicional del 5% en el total de su factura

Por compras mayores a $ 300 délares en bombas de gasolina en modelos Chevy Taxi, Chevy
Aveo, Kia Picanto, Daewoo cielo, Nubira reciba gratis, un kit de reparacion de cilindros.

Producto Perro (Bocines y Cables de Bujias)

Por la compra de 12 cables de diferentes modelos de vehiculos reciba gratis dos juegos de

cables para el modelo Daewoo Matiz 11

Por la compra de 200 unidades en Bocinas de Suspension en diferentes modelos, reciba un

juego de cables bujias.
Producto Incognita (Filtro de gasolina)

Por compras de 500 dolares en mangueras de calefaccion para los modelos de vehiculos
Chevrolet cielo, Spark, Kia Sportage, Kia Picanto, Daewoo Nubira, reciba un 10% de descuento

en el total de su factura.
Actividades de Marketing para Precio
Precio Oferta por Temporada: Julio-agosto, septiembre

Precio Descuento por Cantidad: Por compras Mayores a $ 2500 dolares en la linea de

suspension se le otorgara un descuento del 5%

Precio Descuento por Pronto Pago: Por cancelar la deuda entre los primeros 30 dias, reciba

un 5% adicional de descuento de toda la factura.

79



4.8.3 Actividades de Marketing para Plaza
Las actividades de plaza o comercializacion, tratan de adaptarse a las ordenanzas establecidas

debido a la crisis sanitaria. El uso de intermediario es eslabon esencial para el cierre final de las

ventas.
SERVIENTREGA-
Centro de Soluciones
Distribuidor shutterstock.com « 1033401505
Intermediarios Cliente Final
DIStI’IbUIdOF.a de Repuestos COURIER Propletarlp§ de Vehiculos
Pincay Livianos

Figura 44 Canal Propuesto
Elaborado por: Velasco (2020)

El personal de ventas atendera consultas y requerimientos a través de los contactos digitales
establecidos, en horarios de 9:00-17:00. Las entregas a domicilio serdn vias Courier
Servientrega, y el costo de envio serd asumido por el cliente. Se plantea después del primer mes
realizando pedidos bajo entrega a domicilio, y cumpliendo los requisitos de la Empresa de
servicios Servientrega, ser cliente corporativo, para ello tendré que tener que haber facturado
un total de $400 en envios. Al ser cliente corporativo, la Distribuidora tendria muchas mas

ventajas y descuentos por envio.

4.8.4 Actividades de Marketing para Publicidad

Con la finalidad de incentivar las ventas y dinamizar el contacto con los clientes, es necesario
modificar la tarjeta de presentacion, otorgando informacién como marcas que oferta, direccion,
numeros telefonicos, plataformas digitales, implementar WhatsApp Business, para facilitar la
interaccion con los clientes, esta herramienta permite mantener contacto directo y responder
rapido los mensajes de los usuarios. Realizar campafas en redes sociales por medio de anuncios

publicitarios pagados, para crear presencia en el medio digital.
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Distribuidora de Repuestos “PINCA =

Tarquino Pincay K. y £
PROPIETARIO (‘"‘ —

P.P. Gomez y Ayacucho
Dir.: Lizardo Garcia 1010 9?;"6 0998004520 4

2 :
E r::)ll . :l:ntaz-gmcay@hotma\\ com * Guayaquil - -Ecuado

Figura 45 Actual Tarjeta de Presentacion

Fuente: Distribuidora Pincay

DISTRIBUIDORA PINCAY
LO MEJOR EN REPUESTO PARA TU VEHICULO

=iy 75 Q5
CHEVROLET @ HY\LIT'IQF“ DAEWOO

TARQUINO PINCAY REYES
DUENO PROPIETARIO

Cell: 0985872872-4503533- 0998004520
Direccién: Lizardo Garcia 1010E/Pablo Gomez y
Ayacucho

Correo: ventas-pincayehotmail.com

n Distribuidora de Repuestos Pincay
ACEPTAMOS TODAS LAS TARJETAS DE CREDITOS

AMIERICAN O,
VISA REC EXBRESS I)iuu\)('lub

Figura 46. Nuevo Disefio de Tarjeta de Presentacion Propuesta

Elaborado por: Velasco (2020)
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Distribuidora De Repuestos
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Figura 47. Pagina Actual de la Distribuidora
Elaborado por: Velasco (2020)
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Elaborado por: Velasco (2020)
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Distribuidora Pincay
Cuenta Empresa

Abierto ahora 08:00-17:00

Fb.me/distribuidoraPincay

Repuestos Automotriz
Venta de repuestos autom..
Avyacucho Lizardo Garcia...

Numero de teléfono

+393092769342 & . W

Figura 49. Manejo de WhatsApp Businness con Catalogo

Elaborado por: Velasco Lopez H. (2020)
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Figura 50. Disefio del Catalogo de Productos Propuesto

Elaborado por: Velasco (2020)
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4.10. Escenario Financiero

En lo que concierne al financiamiento de la inversién, la Distribuidora de Repuestos Pincay, no

recurrird a un financiamiento bancario, debido a que cuenta con fondo propios, que son

destinados para las importaciones de repuestos que realiza dos veces por afio, por lo que seria

un ahorro en el tema de costos financieros por el interés.

4.10.1 Inventario por Linea de productos.

Tabla 40.
Inversion por linea de repuestos

Detalle de Inventario de Mercaderia

Descripcion Unidades Precio
Linea de Suspension 3480 $  42.094,00
Linea de Motor 3280 $ 22.673,50
TOTAL 6760 $ 64.767,50

%
65%
35%

100%

Elaborado por: Velasco (2020)

La integracion de los productos automotrices se realizara en las actuales lineas que comercializa

la Distribuidora Pincay.La linea de suspension representa un 65% del total de inventario, su

inversion es la més alta, debido a que sus productos mantienen una mayor participacion en las

ventas, y son estos los mas propensos al degaste. La linea de motor representa un 35% del total

de inventario, su inversion es baja; pero con una rentabilidad altamente positiva. Se pretende

integrar a la cartera actual 6760 piezas, partes y repuestos con una inversion en inventario de

$64.767,50

Tabla 41
.Costo de Importacion Proyectado

Detalle de los Costos por Importacion

FOB $64.767,50
Flete(10%) $6.476,75
CFR $71.244,25
SEGURO 1% $712,44
CIF $71.956,69
Ad Valorem (26,81%) $19.291,59
Fodinfa (0,5%) $359,78
Isd $3.597,83
Valor Ex-Aduana $95.205,90
IVA $11.424,71
Aduna+ Iva $106.630,61

Elaborado por: Velasco (2020)
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Tabla 42.0tros costos de importacion

Costo total de Importacion

Inventario $95.205,90
Handling local $50,00
Costo por Bodegaje $100,00
Transmisién de Datos $45,00
Visto Bueno $50,00
Servicios Logisticos $150,00
Servicio agente aduanero $270,00
TOTAL $95.870,90

Elaborado por: Velasco (2020)

El proveedor internacional acuerda el pago un 20% de adelanto del total de su valor FOB
$19.174,18 para despacho de la mercaderia, y un 80% antes del embarque. Es disposicion de la
Distribuidora Pincay, aceptar el acuerdo o negociar un crédito a dias plazo con su proveedor

internacional por medio del agente de compra intermediario.

4.10.2 Presupuesto de Inversion requerido.
Para la diversificacion de la cartera de productos, se consideran los siguientes recursos
humanos, fisicos y econémicos, que se proyectan para el desarrollo de su inversion.

Tabla 43
Inversion Inicial

Inversion Inicial

Inventario de Mercaderia $95.870,90
Gastos Administrativos Fijos $33.795,18
Gastos Operativos $8.736,00
Total Inversién $138.402,08

Elaborado por: Velasco (2020)

Tabla 44
Capital de Trabajo

Capital de trabajo

Descripcion % Total

Propietario 60%  $83.041,25
Socio 40%  $55.360,83
Total 100% $138.402,08

Elaborado por: Velasco (2020)

La inversion inicial se estima en un valor total de $138.402,08, el Sr. Diego Pincay Rosales
aportara un 40% de su total es decir $ 55.360,83. En base al porcentaje de aportacion, se
realizara el reparto de utilidades esperadas, segun el contrato de colaboraciéon estipulado.
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4.10.3 Ingresos Proyectados.

En base a la demanda estimada previamente, se pueden proyectar los siguientes ingresos.

Tabla 45.
Ingresos Proyectados

Estimacién Clientes Potenciales Minoristas
pretende

Periodo Total de _Autos alcanzar al Estimado real Estimado en
Hyundai/KIA en ventas (28%) Ingresos
menos un 3%
2020 115.282 3.458 968 S 96.836,49

Elaborado por: Velasco (2020)

Se ha considerado para el calculo de los ingresos el total de los automdviles en marca
KIA/HYUNDALI, siendo 115.282 los matriculados en la provincia del Guayas. Se estima captar
un 3% del mercado potencial total lo que representan 3458 vehiculos, a través de la encuesta se
determind que un 28% estaria dispuesto a realizar sus compras en la Distribuidora de repuestos
Pincay es decir 968 propietarios de vehiculos, que destinan un gasto promedio minimo $50-100

en la compra de repuestos automotrices.

Tabla 46
Estimacion de los ingresos por clientes mayoristas

Estimacion de los Ingresos Clientes Mayoristas

4 Pretende alcanzar el Frecuencia de Estimacion en
100% Compra Trimestral Ingresos
15 15 60 S 210.000,00

Elaborado por: Velasco (2020)

Con la Diversificacién de la cartera de productos, se pretende responder a las exigencias de los
clientes mayoristas, que en un 100% respondieron mediante la encuesta realizada su aceptacion.
Esta categoria de cliente, este grupo realiza con mayor frecuencia sus compras de forma

trimestral. Es decir, en el afio realizarian 4 compra, y su monto minimo seria entre$ 3500.
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4.10.4 Proyeccion de costos y Gastos

Tabla 47.
Gastos de Operacion Proyectados

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Honorarios Profesionales &
Prestaciones De Servicios
Contador $3.000,00 $3.060,00 $3.121,20 $3.183,62 $ 3.247,30
Agente De Aduana $500,00 $510,00 $520,20 $530,60 $ 541,22
Community Manager $2.400,00 $2.448,00 $2.496,96 $2.546,90 $ 2.597,84
Subtotal $5.900,00 $6.018,00 $6.138,36 $6.261,13 $ 6.386,35
Servicios Bésicos
Agua Potable $ 126,00 $128,52 $131,09 $133,71  $ 136,39
Luz Eléctrica $ 395,00 $402,90 $410,96 $419,18 $ 427,56
Paquete De Telefonia Mévil
(Telefonia Fija, Internet, Tv Cable) $720,00 $734,40 $749,09 $764,07 $ 779,35
Utiles Y Papeleria $295,00 $300,90 $306,92 $313,06 $ 319,32
Equipos De Limpieza Y
Mantenimiento $360,00 $367,20 $374,54 $382,03 $ 389,68
Subtotal $1.896,00 $1.933,92 $1.972,60 $2.012,05 $ 2.052,29
Publicidad & Venta
Publicidad En Redes Sociales $ 520,00 $530,40 $541,01 $551,83 $ 562,86
Tarjetas De Presentacion $ 200,00 $204,00 $ 208,08 $21224 $ 216,49
Disefio De Catalogo De Venta $ 100,00 $102,00 $ 104,04 $106,12 $ 108,24
Cg;‘ig's'zac'on Del Catalogo De $12000  $12240  $12485  $127,34 $ 129,89
Subtotal $940,00 $ 958,80 $977,98 $99754 $ 1.017,49
Tota Honorarios y Servicios $8.736,00 $8.910,72 $ 9.088,93  $9.270,71 $ 9.456,13

Elaborado por: Velasco (2020)
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Dentro de la Distribuidora Pincay algunos de los colaboradores trabajan a tiempo parcial, decir no todos los dias.

En la tabla 48, se presenta en detalle de cada uno de los costos.

Tabla 48

Proyeccion del Pago de Honorarios Profesionales & Servicios Prestados

Detalle Salario Salario (Anual)
Contador S 250,00 S 3.000,00
Agente de Aduanero $ 250,00 S 500,00
Community Manager S 200,00 S 2.400,00
Total S 700,00 S 5.900,00

Elaborado por: Velasco (2020)

El contador solo realiza sus actividades las Gltimas semanas de cada mes o0 en caso estrictamente necesario, el agente de aduana prestara

sus servicios profesionales, cuando se realicen las importaciones, es decir dos veces por afio, el Community Manager trabajara tres dias

por semana en las plataformas digitales que maneja el negocio.

Tabla 49
Presupuesto de Costos Generales
Detalle Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 Mes1l Mes 12 ;r?a&;ll

Energia Eléctrica $3500 $30,00 $3500 $30,00 $3500 $3500 $30,00 $3500 $30,00 $3500 $30,00 $3500  $39500
Agua $1000 $11,00 $10,00 $11,00 $10,00 $11,00 $10,00 $11,00 $10,00 $11,00 $11,00 $10,00  $126,00
gaobq‘eb?n(tteer'ﬁg‘t))”o’ $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00  $720,00
g‘;{g;ﬂgms de $4000 $1500 $20,00 $10,00 $1500 $60,00 $20,00 $1500 $20,00 $10,00 $30,00 $40,00  $29500
5 ?\jﬁznﬂfnli'emnfc:eza $30,00 $30,00 $3500 $20,00 $20,00 $3500 $20,00 $3500 $3500 $30,00 $3500 $3500  $360,00
Total, $17500 $146,00 $160,00 $131,00 $140,00 $201,00 $140,00 $156,00 $15500 $146,00 $166,00 $180,00 $1.896,00

Elaborado por: Velasco (2020)
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Estos costos suelen variar, dependiendo del consumo de sus servicios en el caso de la energia eléctrica, el agua potable, y el combo de
Telefonia, cable e internet, los valores fueron estimados en base a su ultimas facturaciones. Los suministros de oficina y equipos de

limpieza, mantenimiento son adquiridos dependiendo de su requerimiento.

Tabla 50
Costo de Publicidad & Ventas
Detalle Mes 1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mesb Mes7 Mes8 Mes9 Mesl1l0 Mesl1ll Mes 12 ;ﬁﬁ;l
Publicidad En Redes Sociales $40,00 $40,00 $40,00 $40,00 $40,00 $40,00 $40,00 $40,00 $40,00 $60,00 $40,00 $60,00 $520,00
Tarjetas De Presentacion $100,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $100,00 $0,00 3$0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00  $200,00

Disefio De Catalogo De Venta  $100,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00  $0,00 $100,00
’ggt{‘,ae';ﬁgg"’” Del Catalogo  ¢3500  $000 $0,00 $30,00 $0.00 $0,00 $30,00 $0,00 $0,00 $30,00 $0,00 $0,00 $120,00

Total, De Costos Por

Publicidad & Venta $270,00 $40,00 $40,00 $70,00 $40,00 $140,00 $70,00 $40,00 $40,00 $90,00 $40,00 $60,00 $940,00

Elaborado por: Velasco (2020)

Asi también se considera la publicidad en redes sociales, la cual sera programada en anuncios, en un costo diario de 5 ddlares x dia 'y se
realizara dos dias por semana, en el mes de octubre, pronostica aumentar, su publicidad por en programar anuncios 3 dias por semana,
por el costo antes indicado. La impresién de tarjetas de presentacidn este gasto se realizard dos veces por afio, el disefio del catdlogo de
venta se realizard una Unica vez, y las actualizaciones correspondientes que se incluiran en el cdmo: promociones y precio de los

productos se realizan cada 3 meses.
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Tabla 51
Presupuesto Gastos Att6dministrativos Fijos

Gastos Administrativos Fijos Proyectados

Descripcion Ano 1 Ao 2 Ano 3 Afio 4
Sueldos & Beneficios Sociales 2% $ 30.195,18 $ 30.799,08 $ 31.415,07 $ 32.043,37
Arrendamiento 2% $ 3.60000 $ 3.672,00 $ 3.74544 $ 3.820,35
Total $ 33.795,18 $ 34.471,08 $ 35.160,51 $ 35.863,72

Afo 5

$ 32.684,23

$

3.896,76

$ 36.580,99

Elaborado por: Velasco (2020)

Para el crecimiento de los Sueldos y beneficios sociales, se utilizé una tasa del 2% de incremento anual, dicho porcentaje ha sido

estimado en base al crecimiento real del Salario Basico Unificado, durante los Gltimos cinco afios. Se presenta en detalle, el valor de

sueldo mensualizado y cada uno de los beneficios sociales por colaboradores.

Tabla 52.
Proyeccion de Nomina de Sueldos y Beneficios Sociales
COLABORADORES Ui Pl DU it Patronles  recorvas el Anual

Gerente General $ 650,00 $ 54,15 3332 $ 78,98 $ 54,15 $ 54,15 $ 649,74
Asistente Administrativa $ 400,00 $ 33,32 33,32 $ 48,60 $ 3332 $ 33,32 $ 399,84
Vendedor- Repartidor $ 400,00 $ 33,32 33,32 % 48,60 $ 3332 $ 33,32 $ 399,84
Vendedor- Oficina $ 400,00 $ 33,32 3332 % 48,60 $ 3332 $ 33,32 $ 399,84
Total Colaboradores $1.850,00 $ 154,11 133,28 $ 224,78 $ 154,11 $2.516,27 $ 30.195,18

Elaborado por: Velasco (2020)

91



4.10.5 Proyeccion de compras

Tabla 53.
Proyeccién de compra

COMPRAS PROYECTADAS

PERIODO | I TOTAL

FISCAL SEMESTRE SEMESTRE ANUAL
2020 $32.925,82 $95.870,90 $128.796,72
2021 $100.664,44 $105.697,67 $206.362,11
2022 $110.982,55 $116.531,68 $227.514,23
2023 $122.358,26 $128.476,17 $250.834,44
2024 $134.899,98 $141.644,98 $276.544,97

Elaborado por: Velasco (2020)
En el primer semestre del afio 2020, se realiz6 una importacion por el valor de 32.925,82. Se proyecta la proxima compra sea de

$ 95.870,90 y después se calcula incrementar las compras en un 2% en cada una del semestre en lo que se realizan las importaciones

Tabla 54
Estimacidn clientes mayorista

Estimacion de los Ingresos Clientes Mayoristas (Sin Diversificar)

Pretende alcanzar el Frecuencia de Compra Estimacion en Ingresos
# f
60% Trimestral
15 9 36 S 90.000,00

Elaborado por: Velasco (2020)



La Distribuidora Pincay provee a 15 clientes mayoristas, en su ultimo periodo fiscal registrd una disminucion en sus compras. En el actual escenario

donde la Distribuidora Pincay, comercializa repuestos para dos marcas de vehiculos, desarrolla las estrategias propuestas, un 60% de sus clientes

mayoristas, realizan sus compras de manera trimestral con un promedio en compras de $2500, aumentaria los ingresos de la distribuidora sin embargo

si no recibe la aceptacion de los clientes y aun implementando las estrategias podria llegar a perder su estabilidad en el negocio.

Tabla 55.

Proyeccion del E&P Sin la Diversificacion

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS (SIN DIVERSIFICAR)

CONCEPTO
INGRESOS
(-) Costos de venta
(=) Utilidad Bruta de Ingresos
(-) Gastos Administrativos
(-) Gastos Operacionales
(=) Utilidad Operativa
(-)15% de participacion de Trabajadores
(=) Utilidad ante impuesto a la renta
(-) 25% de Impuesto a la renta
(=) Utilidad NETA
Rentabilidad

ANO 1
$90.000,00
$20.111,08
$69.888,92
$24.893,88

$4.761,00
$40.234,04
$6.035,11
$34.198,93
$8.549,73
$25.649,20
28%

ANO 2
$92.700,00
$20.513,30
$72.186,70
$25.391,76
$4.856,22
$41.938,72
$6.290,81
$35.647,91
$8.911,98
$26.735,93
29%

ANO 3
$95.481,00
$20.923,57
$74.557,43
$25.899,59

$4.953,34
$43.704,50
$6.555,67
$37.148,82
$9.287,21
$27.861,62
29%

ANO 4
$98.345,43
$21.342,04
$77.003,39
$26.417,58
$5.052,41
$45.533,40
$6.830,01
$38.703,39
$9.675,85
$29.027,54

30%

ANO 5
$101.295,79
$21.768,88
$79.526,91
$26.945,94
$5.153,46
$47.427,52
$7.114,13
$40.313,39
$10.078,35
$30.235,04

30%

Elaborado por: Velasco (2020)

Los ingresos pertenecen a la categoria de clientes mayoristas, los cuales fueron proyectados con un crecimiento del 3%por afio. El detalle de los

rubros fue en base a la informacién proporcionada por la Distribuidora Pincay, el costo de ventas se incrementd en 2%, gastos administrativos y

Operacionales cada uno en 2% anual.
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Tabla 56

Lineamientos de Proyeccion (Con Diversificacion)

Porcentaje de Incremento

Ventas por Clientes Minoristas
Ventas por Clientes Mayoristas
Costo de Venta

Gasto Administrativos

Gastos Operacionales

Incremento del 5% por afio.
Incremento del 3% por afio

Incremento del 3 % por afio.

Incremento del 2% por afio.

Incremento del 2% por afio.

Elaborado por: Velasco (2020)

Tabla 57

Proyeccion E&P (Diversificado)

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS (DIVERSIFICADO)

CONCEPTO

Ingresos por clientes Minoristas
Ingresos por clientes Mayoristas

(-) Costos de venta

(=) Utilidad Bruta de Ingresos
(-) Gastos Administrativos
(-) Gastos Operacionales

(=) Utilidad Operativa

(-)15% de participacion de Trabajadores
(=) Utilidad ante impuesto a la renta
(-) 25% de Impuesto a la renta

(=) Utilidad NETA

Rentabilidad

ANO 1
$96.836,49
$210.000,00
$95.870,90
$210.965,59
$33.795,18
$8.736,00
$168.434,41
$25.265,16
$143.169,25
$35.792,31
$107.376,93
35%

ANO 2
$101.678,31
$216.300,00

$97.788,32
$220.189,99
$34.471,08
$8.910,72
$176.808,19
$26.521,23
$150.286,96
$37.571,74
$112.715,22

35%

ANO 3
$106.762,23
$222.789,00

$99.744,08
$229.807,14
$35.160,51
$9.088,93
$185.557,70
$27.833,66
$157.724,05
$39.431,01
$118.293,04

36%

ANO 4
$112.100,34
$229.472,67
$101.738,97
$239.834,04
$35.863,72

$9.270,71
$194.699,61
$29.204,94
$165.494,67
$41.373,67
$124.121,00

36%

ANO 5
$117.705,36
$236.356,85
$103.773,75
$250.288,46

$36.580,99

$9.456,13
$204.251,34
$30.637,70
$173.613,64
$43.403,41
$130.210,23
36%

Elaborado por: Velasco (2020)

Para esta proyeccion se ha considerado los ingresos por los potenciales clientes minoristas que representan una significativa renta, la

cual no se esta atendiendo por solo ofrecer repuestos para la marca Chevrolet y Daewoo. Al integrar repuestos para las marcas de
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vehiculos Hyundai y Kia responderia a las exigencias de los clientes mayoristas y atraeria a clientes potenciales minoristas. En la tabla

45, y46 se encuentra en detalle las estimaciones de los ingresos en funcién de la demanda.

Tabla 58
Proyeccién Flujo de Efectivo Sin diversificar

FLUJO DE EFECTIVO (SIN DIVERSIFICAR)

ANO 0 ANO 1

Ingresos Operativos
Ventas Neta $90.000,00
Egresos Operativos
Costos de venta $20.111,08
Gastos de Administrativos $24.893,88
Gastos Operativos $4.761,00
Participacion de Trabajadores $6.035,11
Impuesto a la renta $8.549,73
Subtotal $64.350,80
Flujo Operativo de Efectivo $95.592,88 $25.649,20

ANO 2

$92.700,00

$20.513,30
$25.391,76
$4.856,22
$6.290,81
$8.911,98
$65.964,07
$26.735,93

ANO 3

$95.481,00

$20.923,57
$25.899,59
$4.953,34
$6.555,67
$9.287,21
$67.619,38
$27.861,62

ANO 4

$98.345,43

$21.342,04
$26.417,58
$5.052,41
$6.830,01
$9.675,85
$69.317,89
$29.027,54

ANO 5

$101.295,79

$21.768,88
$26.945,94
$5.153,46

$7.114,13

$10.078,35
$71.060,75
$30.235,04

Elaborado por: Velasco (2020)

Para el desarrollo del Flujo de efectivo sin diversificar, se utilizaron datos anteriores de las importaciones en mercaderia que se

realizan dos veces por afio.
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Tabla 59.
Proyeccién Flujo de Efectivo con diversificacion

FLUJO DE EFECTIVO (DIVERSIFICADO)

ANO O

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Operativos

Ventas Neta $306.836,49 $317.978,31 $329.551,23 $341.573,01 $354.062,21
Egresos Operativos

Costos de venta $95.870,90 $97.788,32 $99.744,08 $101.738,97 $103.773,75
Gastos de Administrativos $33.795,18 $34.471,08 $35.160,51 $35.863,72 $36.580,99
Gastos Operativos $8.736,00 $8.910,72 $9.088,93 $9.270,71 $9.456,13
Participacion de Trabajadores $25.265,16 $26.521,23 $27.833,66 $29.204,94 $30.637,70
Impuesto a la renta $35.792,31 $37.571,74 $39.431,01 $41.373,67 $43.403,41
Subtotal $199.459,55 $205.263,09 $211.258,19 $217.452,00 $223.851,97
Flujo Operativo de Efectivo $138.402,08 $107.376,93 $112.715,22 $118.293,04 $124.121,00 $130.210,23

Elaborado por: Velasco (2020)

Para el ingreso de las ventas netas se consideré el total de ingresos por categoria de clientes mayoristas y minoristas, expresados en

detalle en la tabla 58.

Tabla 60
Punto de Equilibrio
DETALLE 1 2 3 4 5

Ventas Netas $306.836,49  $317.978,31  $329.551,23  $341.573,01  $354.062,21
Costo Fijo $ 33.795,18 S 34.471,08 S 35.160,51 S 35.863,72 S 36.580,99
Costo Variable $ 873600 $ 891072 $ 9.08893 $ 9.270,71 S 9.456,13
P.E (Anual) $ 3478557 S 35.464,92 S 36.157,73 S 36.864,26 S 37.584,79
P.E (Mensual) S 289880 $ 295541 $ 3.013,14 S 3.072,02 S 3.132,07

Elaborado por: Velasco (2020)

Se ha determinado el punto de equilibrio de la Distribuidora Pincay, es decir el ingreso minimo por ventas, que le permita cubrir sus

costos fijos y variable
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4.10.6 Indicadores de Evaluacion de Proyecto

Tabla 61

Periodo de Recuperacion de la inversion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Ano

v b W NN B O

Flujo de Efectivo

PRI

-$138.402,08
$107.376,93
$112.715,22
$118.293,04
$124.121,00
$130.210,23

Flujo Acumulado

-$138.402,08
-$31.025,15
$81.690,08
$199.983,11
$324.104,12
$454.314,35
1,28

Elaborado por: Velasco (2020)

El periodo de recuperacion del total de la inversion sera en promedio de 1 afio y 3 meses.

4.10.7 Tasa de Descuento -CAPM

Se utilizo el método CAPM, en lugar del WACC, debido a que la inversion no requiere un

financiamiento bancario, la tasa de descuento se define por la siguiente formula:

La férmula detalla lo siguiente:

kp = Rp + Bp [Ry—Rpl+Riesgo Pais Ecuador

Tabla 62
Determinacion Tasa de Descuento

Variables %
Tasa libre de riesgo de bono del tesoro (Rf) 1,92%
Beta (Medida de riesgo) B 1,03%
Tasa de rentabilidad de la Industria de repuestos (Rm) 4,66%
Riesgo Pais Ecuador 4,5%
Tasa de Descuento 12,11%

Elaborado por: Velasco (2020)

La Tasa de Descuento para la ejecucién de presente proyecto es de 12,11%
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4.11. Analisis de Sensibilidad VAN/TIR

Considerando la tasa de descuento. Se evaluan los indicadores como: VAN (Valor Actual Neto),
TIR (Tasa Interna de retorno), y el periodo de recuperacion de la inversion (PIR). Se plantean
tres escenarios diferentes que influyen en el desarrollo del presente proyecto, los mismos que
son importantes en la evaluacién financiera, para la diversificacion de cartera de la

Distribuidora. En la tabla 64, se muestra los parametros empleados para proyectar los posibles

escenarios.

Tabla 63.

Resumen de los Escenarios
Ingresos/Egresos Pesimista Optimista Real
Ingresos Minoristas 2% 8% 5%
Ingresos Mayoristas 2% 5% 3%
Costo de Venta 2% 3% 2%
Gastos Administrativos 2% 3% 2%
Gastos Operativos 2% 3% 2%
INDICADORES
VAN $261.560,91 $308.911,64 $283.101,84
TIR 74% 80% 77%
PIR 1,28 1,27 1,28

Elaborado por: Velasco (2020)

4.11.1 Escenario Pesimista

En el peor panorama de la inversion, donde solo sus ingresos se incrementen en el 2%, se obtiene
un VAN positivo en $261.560,91. El indicador TIR es de 74% se muestra supera la tasa minima
aceptable calculada, con un periodo de recuperacién aproximado en un afio y tres meses. Se

muestra Viable.

4.11.2 Escenario Optimista
En el mejor de los escenarios, con la posibilidad de incrementar mucho mas de lo esperado, se
proyecta un VAN positivo en $$308.911,64 una TIR del 80%, con una recuperacion de la

inversion en un aproximado de un afio y tres meses. Se muestra viable.
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4.11.3 Escenario Real

En el mas probable de los escenarios, la Distribuidora Pincay, incrementa sus ventas en un 5 %
por categoria de clientes minoristas, un 3% por categoria de clientes mayoristas, se origina un
VAN positivo en $$283.101,84, una TIR del 77%, con un periodo de recuperacion de 1 afio y

tres meses (15 meses). Se Muestra Viable.
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Conclusiones

De acuerdo al estudio realizado, se presenta el respectivo andlisis de la problematica planteada
en la Distribuidora Pincay, y en detalle las siguientes conclusiones.

e Se realiz6 un andlisis situacional donde relevo la disminucion en el nivel de ventas. Se
determinaron, las causas que influyeron en el decrecimiento de los volumenes y
frecuencia de compra de los clientes.

e Lostedricos consultados, revelan importante informacion del sector automotor que debe
ser considerada, de acuerdo a las actualizaciones de las estadisticas, para futuras
inversiones del negocio.

e Laencuesta realizada a los propietarios de vehiculos livianos, determino cuales son las
marcas de vehiculos con mayor demanda en la ciudad de Guayaquil, ademas de revelar
datos importantes como la frecuencia, rangos minimos de compras en repuestos
automotrices.

e Los clientes Mayoristas, respondieron con el 100% de aceptacion, la diversificacién de
la cartera de productos, estos prefieren un proveedor que le ofrezca variedad de
repuestos automotrices, para las diferentes marcas de vehiculos que existen en el
mercado.

e La Distribuidora se encuentra ubicada en un alto nivel competitivo, como es la calle
Ayacucho, donde se encuentra en competencia con una cadena de locales a su alrededor
y al no actualizar sus estrategias de venta, podria ser opacado por los demas
competidores.

e No es necesario realizar un préstamo bancario, la Distribuidora Pincay destina fondo
para sus importaciones dos veces por afio, esto seria un ahorro en los costos financiero,
sin embargo, al ser negocio familiar, uno de sus hijos aportard con un 40% de la
inversion.

e El escenario financiero determind, que la propuesta es viable, dando como resultado un
VAN positivo, un TIR mayor a la tasa de descuento, con un periodo de recuperacion de

un lafio y tres meses
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Recomendaciones

En base a las conclusiones antes mencionadas se recomienda lo siguiente.

Es necesario dar seguimiento a las estrategias propuestas, asi como actualizarlas siempre
que sean necesarios, para fidelizar a los clientes actuales y captar nuevos de esta manera
aumentar su participacion en el mercado

La competencia es altamente agresiva, por lo que se requiere mayores esfuerzos
organizacionales, debera adaptarse a las necesidad y circunstancias del entorno.
Deberéa disefiar un catalogo de productos, ademas de actualizar los precios, las ofertas
que se incluiran en él. Se recomienda hacerlo cada tres meses.

Se debe realizar informes de ventas por lineas de productos de esta manera, se puede
evitar realizar compras innecesario en productos que ain mantiene en stock, destinando
correctamente el presupuesto aquella mercaderia que sea de mayor rotacion.

Se recomienda realizar alianzas con asociaciones de vehiculos livianos, destinados a
realizar carreras como taxistas.

Desapegarse del modelo tradicional de las ventas, la transformacion digital es la nueva
oportunidad para los negocios, con la ayuda de las plataformas digitales se pueden
programar anuncios, haciendo visible a la Distribuidora con su publico objetivo.
Debera cambiar su modalidad presencial en el desarrollo de las ventas y adaptarse a la

modalidad virtual.
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ANEXOS

Anexo 1 Formato de Encuesta a los propietarios de Vehiculos en la ciudad de Guayaquil.

¢ Posee usted un vehiculo liviano?

Si |:| No |:|
¢Reside usted en la ciudad de Guayaquil?

Si |:| No |:|
1.- ¢ Que marca de vehiculo posee?

Chevrolet |:| Mazda |:|
KIA |:| Nissan |:|
Hyundai |:| Daewoo |:|
Toyota |:| Suzuki I:l
Volkswagen |:| Otros

2.- ¢ De qué afio es su vehiculo?

2014-1019 1] 2009-2008 []
2009-2013 [ ] Menor al 2000 [ ]

3.- Principales problemas que ha tenido su vehiculo (puede seleccionar mas de una
opcion)

Motor |:| Parte eléctrica.
Suspension |:| Carroceria
Direccion [ ] Frenos

4.- ; Donde Usualmente compra los repuestos?
Concesionaria Centro de la Ciudad

Taller Automotriz Por Internet.

0 OO0

N

5.- A la hora de adquirir un repuesto ¢cual de las siguientes opciones es de su
preferencia?

Repuestos Originales |:| Repuestos Alternos I:l
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6.- ¢ Dé que procedencia prefiere usted sus repuestos automotrices?

Corea |:| Taiwan |:|
Japén |:| Americano |:|
Chino I:l Otros |:|
7.- ¢ Qué beneficios busca usted en un almacén de repuestos?

Precio Variedad de Marcas |:|
Calidad Conocimiento de los productos |:|

Facilidades de Pago

HREEE

8.- ¢ Cuanto dinero invierte usted para la reparacion o mantenimiento de su vehiculo?

$200 $300 |:|
$300 Adelante |:|

9.- ¢Con qué frecuencia realiza usted la compra de repuestos para su vehiculo?

$5.00-$100
$-101-$200

L[

Cada Mes Cada que lo requiera |:|

Cada afio |:|

Cada tres meses

L0 [

Cada seis meses

10.- ¢ Cuél es método de pago de su preferencia?

]

Efectivo Tarjeta de Credito |:|

11- ¢ Conoce usted a la Distribuidora de Repuestos Pincay?

[]

Si

]
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Anexo 2 Formato de Encuesta Dirigida a los Clientes Mayoristas.
Datos: La siguiente encuesta tiene como fin realizar un estudio de mercado sobre las
preferencias de compra en repuestos automotrices, esta informacion es de indole privada y sirve

como trabajo de titulacion, todo lo que usted conteste sera confidencial.
1.- ¢ Cuanto tiempo tiene su negocio en el mercado?

Menos de un afio Entre 3y 5 afios

[ ]
[ ]

Mas de 5 afnos.

(1L

Entre 1y 3 afios
2.- ¢Qué tipo de Mercaderia que venden?

Repuestos Originales Repuestos Genéricos [ |

1L

Ambos

3.- ¢Cuéles de las siguientes marcas comercializa usted en soluciones de repuestos

automotrices?

Chevrolet [ ] Suzuki []
Toyota [ ] Mazda []
Kia [ ] Nissan ]
Hyundai [] Daewoo (]
Ford |:| Volkswagen |:|
Chery |:| Otros

4.- ; Con qué frecuencia realiza las compras en la Distribuidora Pincay?

Semanal |:| Mensual |:|
Quincenal |:| Trimestral I:l
Semestral |:| Anual |:|
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5.- Segun su criterio ¢A cuanto asciende el monto promedio mensual de las compras

realizadas para su negocio?
$0-2000 [ ] s400-6000 ]
$2001-4000 [ ] De $ 6001 en adelante ||

6.- ¢ Cudles son los beneficios que busca usted al realizar una compra en la Distribuidora

de Repuestos Pincay?

Descuentos |:|
Garantia |:|

Crédito

Portafolio Variado

HEERN

Servicio Post-Venta

7.- ¢ Como califica los precios de la mercaderia que oferta la Distribuidora de Repuestos

Pincay?

Asequible |:| Economico |:|
Caro |:|

8.- ¢ Cual de las siguientes Opciones elegiria usted como método de pago?

Efectivo |:|

Tarjeta de Crédito |:|

9..- ¢Cree usted factible que la distribuidora Pincay, diversifiqgue su portafolio de

productos, con otras marcas comerciales de repuestos para vehiculos livianos?

Si [ ] No [ ]
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Anexo 3 Formato de Entrevista

Pregunta 1 ;Cuanto tiempo tiene en el mercado de repuestos automotrices?
Pregunta.2 ;Que le impulso a poner este tipo de negocio?

Pregunta 3 ;cada cuanto realiza usted las importaciones de mercaderia?
Pregunta.4 ¢ Cree usted que este tipo de negocio es rentable en la actualidad?
Pregunta 5¢ Cual cree usted que son las marcas de vehiculos que mas repuestos?

Pregunta 6 ¢Cuales son las estrategias que utiliza para mantener o captar nuevos

clientes?

Pregunta 7 ¢ Cree usted que diversificar el portafolio de productos, incrementaria sus

ventas?
Pregunta 8 ¢ Estaria dispuesto a cambiar de proveedor?

Pregunta 9.- ; Como realiza el proceso de cotizacion con la empresa intermediaria?
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Anexo 4 Formato actual de Catalogo de productos de la Distribuidora Pincay.

DISTRIBUIDORA "PINCAY"

- . N
g™ '8
eS| DAEWOO

CORRED: ADRIAH--ADRHEHOTHAIL.COH CEL: #33537 45935433
CORRED:-FEHNTAS-FIHCAT&HOTHAIL.COM CELL:33%%3ddd52%
DIRECCION: LIZARDD GARGIA 1918 Ef FEDRD FABLD GOHEZ T ATRAGUCHD

DESCRIPCION MODELD MARCA Pnﬁﬁi
11 | AMORTIGUADOR DELANTERO RH 9624 TACUMA - ¥I¥YA| HAN $ 43,00
102 |AMORTIGUADOR DELANT. LH 36286840 |TACUMA 5TD¥ $ 63.00
102 ARANDELA DEL AMORT. DELANT 36535013 [CHEYY-AYED PHG $ 190
104 ASIENTO DE ¥YALYULAS 96144715 AYED GMDY £ 120
105 BALANCINES DE MOTOR 96315952 CHEYY TAZXI OEM $ 10,00
106 BALANCINES DE MOTOR 34580144 SPARK 4 CILINDI GMP $ 580
107 BANDA DE OISTRIBUCION 10063553 ESPERO DONGIL % 15,00
108 BANDA DE DISTRIBUCION 36352407 CHEYY-CORSA |GATES % 10,00
109 BANDA DEL ALTERNADOR 36183108 CHEYY-AYED GATES(ME $ 12,00
10 BARRA DE LE¥A K90264937 023 RACER-CIELO- GMP $ 48,00
m BARRA DE LE¥AS 36315946 025 CHEY¥YY-TAXI GMP $ 46,00
12 BARRA DE LEYAS 96666394 781 SPARBK 4 CILIND GMP % 60,00
13 BARRBA ESTABILIZADORA 36535091 CHEY¥Y-AYED OWKU $ 36,00
1 BASE DE AMORT. DELANT 95015324 CHEYY-A¥YED HAN $ 520
{15 |BASE DE CAJA DE CAMBIOS 96227422 | RACER-LANOS-QHAN £ 11,00
i |BASE DE CAJA DE CAMBIOS 96535402 | CHEYY-AYED GY $ H.70
117 |BASE DE MOTOR LH 30250437 RACER-LANOS-(CHAN £ 11,00
11z |BASE DE MOTOR RH 96535429 CHEYY-AYED HAN $ 34,00

Elaborado por Distribuidora de repuestos Pincay.
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Anexo 5 Busqueda de Codigos para cotizacion

BUSQUEDA DE PIEZAS DE AUTOMOVIL KORAPS

HC
« NUMERO DE -| E
PIEZA .
- » Nombre del
» Fabricante HYUNDAIfKIA v modelo TODAS ¥ BUSCAR
* Nombre de parte STABILIZER BAR Y A
+« Condicion Méaximo 50 articulos v || Mayor precio primero v
AVISO Preguntas frecuentes (preguntas frecuentes)

Buscar por grupo de piezas

Cuadro / Ref. Descripcién Aplicacién
Brazo de suspensién

Seleccione hacer #| ANADIR AL CARRITO  Soporte del motor Soporte de HYUNDAI ACCENT Sedan (LC)
motor HYUNDAI ACCENT Il (LC)

Seleccionar modelo

lzquierda i paraluscs
i HYUNDAI

Busqueda de Producto

21930-25700
Seleccionar parte

Seleccione hacer

Motor ANADIR AL CARRITO  Soporte del motor Soporte de HYUNDAI GETZ (TB)

h Posterior HYUNDAI
Lista de marca
ACURA 21850-1C700
ALFAROMEQ
AUDI

ANADIR AL CARRITO  Soporte del motor Soporte de KiA CEE'D Hatchback (ED)
. HVEIMM AL N S SEmY

1558038100 (55580-3B100) - BARRA DE ENLACE-ESTABILIZADOR

- KORAPE - KOR=3 Auto Parts Serviee - ; NL:ImEFO de
pieza : 555803B100 (55580-3B100)
pa'ngf’mb'e deld . BARRADE ENLACE-ESTABILIZADOR
1
- Nombre del . EQUUS / CENTEMNIAL
p5558{] 3B100 modelo " % Alzunas piszas zon compatibles con otro: modelos.
- Fabricante . PIEZAS ORIGINALES HYUNDAI / KIA
- Favorito
- Precio © 148 Dolar estadounidense
- Punto : 01 Délar estadounidense
- Cantidad : 1| e
<< >> -
- Zona de envio | Ecuador(SAET) A

* 5-Small Pack Air, A-Standard Air. E-EMS, T-UPS
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Anexo 6 Busqueda de Codigos para cotizacion

Imagen Clave del Prducto y ion Detalles OEM
HY1023

‘ Peso:0675kg /148810 5453027010, 5453035100
ROTULA FRONTAL INFERIOR Diametro del Horificio de Cone : @13 5 54530-35100, 5453082100

PICANTO BA 2004 - 2011

Imagen Clave del Prducto y Descripcion Detalles OEM

‘ Ki1006 Peso 1 0,305 kg /0672 Ib 5435007000, 54350-07000

ROTULA FRONTAL INFERIOR Diametro del Cuerpo de la Rotu : @40,3 5453007000, 54530-07000
54530-0X000

PICANTO

Imagen del Prduc

KI1014
RATULA FRONTAL INFERIOR Peso: 0314 kg /0.692 Ib 54500-G6000

STEERING & SUSPENSION Inicio  Corporativo *+  Calidad ¥  Produccién v+  Catalogo v  Productos +  Mercado v+  Contactanos
MANUFACTURER

RrRIwW

g — T
DEL PRODUCTO POSICION
PRODUCTO IcM . i T
HYUNDAI SANTA FE 54584-2B000 545843000 54584-3J000
- 2006 - 2012
Y1009 ROTULA DELANTERC
KIA SORENTO e
2009 - 2014
Y2017 TERMINAL DELANTERO
e EXTERIOR DERECHA
1¥20 TERMINAL DELANTERO
e EXTERIOR IZQUIERDO
o TERMINAL
KI301: INTERIOR DELANTERO
P TERMINAL
KI3015 INTERIOR DELANTERO
1¥4029 TORNILLO DELANTERO
e ESTABILIZADOR DERECHA
TORNILLO DELANTERO

ESTABILIZADOR IZQUIERDO

TORNILLO
403 5
fraoat ESTABILIZADOR TRASERA

TRASERA
Y9006 HORQUILLAS SUPERIOR
DERECHO

Q Busqueda Rapida

TRASERA
Y9007 HORQUILLAS SUPERIOR
IZQUIERDO

T“J»I(\Hfl
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Anexo 7 Cotizacion GeoCorp Internacional.

INQUIRY: 20-033

CUSTOMER: DIEGO ALEJANDOROPINCAY ROSALES
DIRECCION: CANCHAS DEL PANTAMAL 2120217 PARCILE ACUATICO
RIUC: 0351200757001
GUAYAGUIL, ECUADCR

PAYMENT TEF 20 ADELANTO, 80 CREDITO 150 DiAS CONTRA FECHA BIL
WALID UNTIL: 600IAS

&3 GEOCORP INTERNACIONAL

DATE: 152020
SUPPLIER: GEOCORP INTERNACIONAL

INCOTERM:  FOB
PORT OF LOAL BUSAN, KOREA

COTIZACION
<[ ske. - [ arTHo <[ miTWo. - PARTHAME - [ ERANI <[ [ % <[ ami~[ Memel || Wemcz |- Brasd Mene
1 pralltth HE 5 MO DIERPONIBLE 22148322

z z 5 5 NO DISPONIBLE

s 5 NO DISPONIBLE
4 4 -3 5 N0 DEEPONIBLE
3 3 BOSCH -3 A
7 5 HYUNDA ] 77
] 5 NGE ] 120
El & BOECH ] AL
10 & HYUNDA 5 T
n & NGE 5 133
4 7 HYLINDAS 3 850
15 T Gk -3 437
18 & BOECH ] 80
8 ] Moas ] 128
7 & ES4111051 NGE 5 36

2020CA94111098 [

114



Anexo 8 Distribuidora Pincay
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Anexo 9 Observacién directa de las marcas que vende la competencia

b’
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Anexo 10 Productos Automotrices KIA

< C 8 zoom.us/wc/92549695604/join?track_id=8&jmf_code=&meeting_result=&tk=8cap=03AGdB27C5wcYxImiVIVZMhVjwmEWML2wkOFU31el1h7T9KLVBS... m B + B

SN Ver opciones v

Diego Pincay

L.SUSPENSION v LMC +
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