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INTRODUCCION

TEMA: “PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE REPUESTOS PARA VEHICULOS LIVIANOS DE LA

MARCA CHEVROLET UBICADO EN EL SUR DE QUITO”

El sector automotriz ecuatoriano en los Gltimos afios refleja un crecimiento continuo en especial
el sector de ensamblaje y comercializacidn de vehiculos, convirtiéndose en un sector atractivo

para grandes, medianas y pequefias empresas comercializadoras de repuestos.

La industria automotriz ecuatoriana estd conformada basicamente por cuatro empresas que
ensamblan vehiculos de las marcas: Chevrolet, Mazda, Kia y Hyundai y alrededor de 40

empresas productoras de autopartes y otros materiales para el ensamblaje.

Chevrolet se sostiene como lider del mercado automotriz, siendo la marca de autos mas vendida

en el Ecuador por su segmento:

e Nuevo Sail,
e Aveo Familyy
e Spark GT.

Como segunda instancia se mantiene la marca Kia con los modelos mas vendidos que son:
e Rio
e Picanto

Hyundai se encuentra en tercer puesto con los siguientes modelos mas vendidos:

e Creta

e Tucson

o Great Wall
e M4



En la actualidad la industria ecuatoriana ha perdido participacion ya que en un momento

determinado las marcas China van a liderar el mercado.

Los vehiculos chinos ganan presencia en el mercado de Ecuador, donde ocupan el tercer
lugar en ventas con una participacion del 13,5 por ciento en 2018, después de los autos de
marca ecuatoriana y de RepuUblica de Corea, segun datos de la Asociacion de Empresas
Automotrices del Ecuador (AEADE, 2019)

Se trata de un crecimiento significativo desde 2016, afio en que su participacion en el

mercado local fue de 5,2 por ciento con la venta de 3.311 vehiculos.

Para 2018, los autos de marca china fueron los que mas crecieron en participacion en ventas

con 18.645 unidades, lo que representd un incremento de 8,3 por ciento con relacion a 2016

Otro factor que influyd para que los vehiculos chinos ganaran participacion en el mercado
automotor, es la receptividad de su presencia desde hace algunos afios en Ecuador.

Actualmente, en el mercado automotor de Ecuador se comercializan 36 marcas chinas, en los
dos ultimos afios ingresaron 15 nuevas marcas de las cuales 11 son de China, al tiempo que
de los 89 modelos que se ofertan en el mercado local 51 son del pais asiatico.

Entre los nuevos modelos chinos se encuentran

e BAIC

e Brilliance
e BYD

e Changan
e Changhe
e Chery

e Dayang

e Lifan

e Foton

e Great Wall
e JAC

e JMC



e Lifany Shineray.

En 2018, los autos chinos que tuvieron méas demanda fueron los de la categoria vehiculo

utilitario deportivo SUV, que por ende son los més preferidos en Ecuador.

Por segmento, en 2018 se vendieron 6.847 vehiculos SUV, lo que representd el 48,5 por

ciento, ademas de 3.926 camionetas (27,8 por ciento) y 3.342 automoviles (23,7 por ciento),

Las empresas que comercializan los vehiculos chinos ofrecen al consumidor un conjunto de
beneficios e incentivos, incluidas las garantias que superan los 5 afios, y mayor equipamiento

en los vehiculos en términos de seguridad, eficiencia y confort.

La experiencia con el vehiculo chino ha sido buena. Su estructura metélica es més fuerte en

comparacion con los tradicionales, es un carro veloz en plano, en un choque son mas seguros

China busca liderar el sector automotriz, enfocandose en la innovacion y calidad tecnoldgica
de su amplia gama de vehiculos y principalmente en la produccidn auténoma de carros hibridos
y eléctricos, adaptando nuevos dispositivos, diferentes formas de conduccion e incluso nuevos

articulos de entretenimiento y seguridad.

Segun la Asociacion de las Empresas Automotrices del Ecuador (AEADE) en el Ecuador

existen hoy en dia 1.965.538 vehiculos livianos que se dividen de este modo:

e Automoviles 968.900
e SUV 419.350
e Camionetas 577.288

Con respecto a vehiculos comerciales hay un total de 301.806 divididos en:

e Camiones 223.068
e Autobuses 33.093
e Vans 45.645

Dado el crecimiento de vehiculos livianos y comerciales en el Ecuador se genera la necesidad
de implementar estrategias de comercializacion y en consecuencia empresas dedicadas a la
comercializadora de repuestos para vehiculos livianos de la marca Chevrolet, siendo una marca
que brinda calidad, seguridad e innovacién, tomando como referencia que todo vehiculo

necesita mantenimiento, reparacion y cambio de uno o varios repuestos periodicamente, de esta


http://www.aeade.net/wp-content/uploads/2018/08/boletin%2023%20espanol%20resumido.pdf

manera, la industria de ensamblaje brinda la oportunidad de la produccion de autopartistas,

piezas y automotores.

“El sector automotriz impulsa a las diferentes industrias del sector productivo del pais como
la siderdrgica, metalUrgica, metalmecénica, petrolera, petroquimica, del plastico, vidrio,
electricidad, robotica e informatica. Permite la integracion de muchos factores, tanto para las
ensambladoras que imponen los estandares productivos; asi como para las firmas autopartistas

proveedoras de partes y piezas”. ! (Vilac, 2019)

RESUMEN EJECUTIVO

La idea, crear una empresa comercializadora de repuestos para vehiculos livianos de la marca
Chevrolet nace de la oportunidad que ofrece el mercado de los repuestos automotrices mas el
apoyo y asesoramiento por parte de mi padre quien cuenta con los conocimientos técnicos y
experiencia adquirida dentro del area automotriz, actualmente cuenta con un taller que brinda
el servicio de enderezada, pintura, mecanica, latoneria, fibra, tapiceria, electricidad y todo tipo
de accesorios de la linea automotriz, con una trayectoria historica de 20 afios al servicio del
sector. Ubicada en el sur de Quito (Chiriyacu), la empresa inicia su funcionamiento y gracias
al crecimiento automotriz y la gran demanda en repuestos que actualmente se da se permitié
ampliar el taller automotriz vinculandose un miembro de la familia el cual adquirié la misma
profesion cuenta con la capacidad, preparacion y experiencia de enderezada, pintura, latoneria

y todo tipo de accesorios de la linea automotrices.

Como negocio complementario, se integra un miembro mas de la familia al mundo automotriz
con la actividad de compra y venta de vehiculos siniestrados, siendo un plus para el taller Tools
y Pinturas ya que directamente los vehiculos siniestrados ingresan para el debido proceso
técnico, generadndose trabajo en conjunto que permite mayor estabilidad en el negocio y un

sostenido crecimiento de la unidad empresarial familiar.

Partiendo de mis conocimientos a lo largo de la carrera de Administracion de Empresas y
gracias a los conocimientos, y experiencias compartidas de todo el personal que actualmente
conforma la empresa Tools y Pinturas es que surge la idea de crear una empresa

comercializadora de repuestos para vehiculos livianos de la marca Chevrolet, dado que son los

! (www.aeade.net, 2020)



vehiculos con mayor demanda de repuestos y reparaciones en general siendo una oportunidad

de crecimiento del negocio familiar.

Este nuevo emprendimiento ayudara a elevar la productividad de los talleres, mecénicas,

cooperativas de transportes y publico en general que requieran del servicio, en especial se

brindara el servicio de entrega de repuestos directamente al taller Tools y Pinturas con el

objetivo de reducir tiempo de gestion en la reparacion técnica y dar cumplimiento a las obras.

JUSTIFICACION

Debido a la problematica que presentan periddicamente los vehiculos en mantenimiento y
reparacion nace la idea de crear una empresa comercializadora de repuestos para vehiculos

livianos de la marca Chevrolet, siendo una marca que brinda calidad, seguridad e innovacién.
Con el objetivo de cubrir la gran demanda insatisfecha que existe en el sector automovilistico.

A continuacion, detallaremos algunos problemas:

e Losaltos indices de accidentes de transito es la principal fuente para la comercializacion
de repuestos automotrices, este problema se da dia a dia y en diferentes situaciones ya
que los vehiculos sufren pequefios, medianos y grandes dafios e imperfecciones
portando asi la reparacién y compra de varios repuestos.

e Otro problema que se presenta a diario es la antigiiedad de los vehiculos por lo es

importante someter a un examen y revisiones de mantenimiento cada cierto tiempo.

Con un correcto mantenimiento se consigue menor consumo de combustible, mayor seguridad
y movilidad, ya que se evitan las averias fortuitas y se minimizan los riesgos de sufrir una

averia grave que inmovilice el vehiculo en el taller durante dias.
Convirtiéndose esta problematica en un sector muy atractivo por su alto movimiento comercial
y a la misma vez generando una oportunidad de inversion.

NOMBRE DE LA EMPRESA

Se analizaron las siguientes propuestas para el nombre o razon social de la empresa

comercializadora de repuestos automotrices para vehiculos livianos de la marca Chevrolet:
Opciones

1. La Casa Del Repuesto Chevrolet



Este nombre es claro, sencillo y facil de recordarlo lo que permite mantener en mente de los

clientes el negocio y pasar a ser la primera opcion de compra.
2. Repuestos Del Sur “PINTO”

Como segunda opcion, se toma como referencia la experiencia, conocimiento y trayectoria que
mantiene el taller Tools y Pinturas generando confianza por la vinculacion Familiar y tendra

mayor acogida la nueva empresa.

Entre estas opciones, la nueva empresa se dominaria como: Repuestos Del Sur “PINTO” la

misma que sera utilizada para los registros legales para su constitucion.

DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Tipo de empresa

Existen varios criterios para clasificar a las empresas, las cuales se presentan a continuacion:

e Empresas del Sector econémico primario

Son empresas dedicadas a la extraccion de las llamadas materias primas, que en su gran
mayoria se lo realiza de la naturaleza como, por ejemplo: extraccion de madera, petréleo,

minerales, pesca, agricultura, ganaderia, entre otros.
e Empresas del Sector econdmico secundario

Se refiere aquellas empresas que dedican a realizar bajo procesos de transformacion de las
materias primas convirtiendo en productos terminados, siendo estos la industria: textil,

maderero, refinacion, entre otros.
e Empresas del Sector econémico terciario o de servicios

Incluyen aquellas empresas dedicadas a los servicios, cuya fuerza de trabajo tanto fisica como
intelectual es realizada por la capacidad humana, dentro de estas empresas se encuentran:

servicios financieros, hoteleros, juridicos, educacién, diversién, restaurantes, entre otros.

En este sentido cabe mencionar que para el presente proyecto se establece como una empresa

comercial cuyo objeto empresarial sera la venta y comercializacion de repuestos para vehiculos



livianos de la marca Chevrolet. Razén por la cual se ubica en el Sector: Terciario de la

actividad econdmica

Sector Primario Actividades de extraccion directa de bienes de la naturaleza

Actividades de transformacion de materia  prima,
Sector Secundario principalmente las industrias

Sector Terciario Actividades de servicios (bienes tangibles e intangibles)

Tabla 1: Sector de servicios Econémicos

Fuente: El Autor

Naturaleza de la empresa:
Para el inicio de operaciones la empresa sera registrada como:
Empresa Unipersonal de responsabilidad Limitada

El negocio tendra como Unica accionista- propietaria a DANIELA GISSELA PINTO quien
como responsable de cumplir con los derechos y obligaciones legales, se encargara de recibir

las ganancias que genera la empresa y se responsabilizara de las pérdidas que se presenten.
Capital inicial de la empresa

La empresa Unipersonal de responsabilidad Limitada se constituye con un capital de ahorros
personales y el apoyo financiero del taller familiar. En caso que se requiera de mayor capital

se acudira al crédito bancario.

Fecha de Inicio: la actividad comercial iniciara el 2 semestre del 2020 con los recursos y

materiales necesarios para un adecuado funcionamiento.

e Marca: Repuestos Automotrices de la marca Chevrolet

e Logo: Se disefiara una imagen publicitaria agradable y muy llamativa para los clientes.



Gréfico: 1 Nombre Comercial de la Empresa

Fuente: El Autor

En el logotipo se pueden observar varios detalles y colores que la empresa tomara como su
imagen que incluye las partes de un vehiculo y en la parte superior el nombre o razén social de

empresa.

Mediante los colores que contiene nuestro logo expresamos algunas cualidades de la unidad

familiar.

Blanco: Este color implica pureza, inocencia, igualdad y unidad. Facilita la lectura y llama

la atencion del contenido.

Rojo: Este color implica energia, fuerza y pasion color llamativo para podernos

identificarnos
Negro: Este color se relaciona con poder, elegancia y la calidad
Gris: Este color trasmite madurez e inteligencia para nuestro negocio
Verde: Mediante este color trasmitimos salud, esperanza y dinero
Mediante el logo podemos identificarnos y crear un impacto directo sobre nuestros clientes.

De igual manera, se determin0 un eslogan que dard a conocer el compromiso que tiene la

empresa con sus clientes y dice asi:

“tu mejor eleccion”



Expresando, que es la mejor opcion para la adquisicion de sus repuestos automotrices para
vehiculos livianos de la marca Chevrolet, funcionando como estrategia de penetracion en la

mente del consumidor.

Ubicacién y tamario de la Empresa

Se seleccionard la ubicacion méas conveniente para la empresa, buscando la minimizacién de
los costos y el mayor nivel de beneficios para el mercado potencial. Para el efecto, se analizan

las siguientes opciones que se encuentran aledafios al barrio la Villa Flora.

e Barrio La Magdalena
e Barrio Atahualpa

e Barrio Chimbacalle

Las tres alternativas muestran oportunidades de negocio en la venta de repuestos ya que el
sector estd rodeado de diferentes actividades automotrices, sin embargo, es importante buscar
cercania al taller familiar para fomentar alianza estratégica hasta la captacion de clientes por lo

que se implementara el negocio en el barrio la Villa Flora.

El Barrio La Villaflora se encuentra rodeado por un gran flujo de actividades y relaciones

sociales que dan vida a la urbe como son:

e Talleres Automotrices

e Instituciones Financieras

e Unidades Educativas

e Centro de Servicios Basicos

e Parada de Transportes

e Parque, cancha sintética y de Futbol
e Sede del Barrio la Villaflora

e Concha acustica

Todas estas actividades son los que han conservado la identidad del barrio convirtiéndose en

un sector comercial, atractivo y generando oportunidad de negocio.

En cuanto a las lineas de transportes se puede decir que hay una variedad de buses y de

cooperativas de taxis.



En cuanto a los servicios basicos el barrio cuenta con todos servicios de agua, luz, teléfono e
internet, nuestras instalaciones se encuentran a una cuadra de la unidad policial, unidades
educativas, centros médicos y un amplio parque recreativo lo que permite mayor movimiento

comercial.

Es importante mencionar que nuestra ubicacion cubrira los requerimientos de repuestos en los
talleres automotrices, facilitard la compra de repuestos a las familias que tengan vehiculos

livianos de la marca Chevrolet y al pablico en general.

Tamafo de la empresa

Inicialmente la empresa REPUESTOS DEL SUR “PINTO” contard con dos funcionarios,
tomando en cuenta que es una empresa comercializadora y no productora. Su estructura
organizacional estard conformada por la Administradora - Propietaria y un asesor-técnico que
cuente con la experiencia y conocimiento dentro del area de comercializacién de autopartes y

especialmente de repuestos de vehiculos Chevrolet.

Dependiendo de la necesidad y en funcion del crecimiento de la empresa se implementara

nuevo personal administrativo para la misma.

MISION DE LA EMPRESA
Segun el tratadista Philip Kotler la Mision se define como:

” La que describe el rol que desempefia actualmente la organizacion para el logro de su vision,

es la razon de ser de la empresa” (Kotler, Marketing, 2004)
Con base en este concepto, nuestra Misidn se define como:

“Comercializar repuestos para vehiculos livianos de la marca Chevrolet ofreciendo las
mejores opciones de compray brindar un servicio optimo y personalizado para satisfacer

las necesidades de nuestros clientes”.
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OBJETIVOS DE LA EMPRESA

OBJETIVO GENERAL

Crear una empresa comercializadora de repuestos para vehiculos livianos de la marca
Chevrolet en la ciudad de Quito, donde se brindara un servicio técnico personalizado y una

gama completa de repuestos automotrices.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Cubrir las expectativas de la mayoria de clientes, mediante la atencién personalizada y
asesoramiento técnico.

e Mantener los clientes mediante estrategias de producto o servicio que garantice la
compra en un solo lugar.

e Participar cada vez méas en el mercado automotriz y ampliar el negocio familiar.
Valores Organizacionales

e Etica: actuar con honestidad y transparencia demostrando integridad.

e Transparencia: Mediante el trabajo se reflejara cumplimiento

e Respeto: crear un entorno agradable que permita desarrollar las diversas actividades.

e Profesionalismo: ser competente y eficiente en el desempefio de las diferentes
actividades.

e Proactividad: actuar con oportunidad e iniciativa en busca de mejores resultados.

e Compromiso: responder a las necesidades de los clientes.

e Honestidad: normas, conductas y compromisos en todas nuestras actividades con la

finalidad de generar confianza con los clientes.
Principios Organizacionales

El presente proyecto busca satisfacer las necesidades y cubrir la gran demanda que existe,
con un alto compromiso de valores y principios que nos permiten al desarrollo de estrategias y

nos brinda un crecimiento organizacional.

e Capacitacion técnica y mejoramiento continuo.
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e Servicio y asesoramiento técnico personalizado.
e Priorizar la atencion y satisfaccion del cliente.

e Responsabilidad en cada una de las actividades encomendada.
Politicas Organizacionales

Las politicas son internas propias de la empresa a las cuales se tienen que regir y deben ser
cumplidas por todo el personal.

e Cumplir con los horarios requeridos

e Instalaciones limpias

e Lenguaje corporativo

e Capacitacién constante

e Integracidn de todos los colaboradores
e Dar a conocer el producto y servicio

e Atencion con valores y principios

VENTAJAS COMPETITIVAS

Las ventajas competitivas que desarrollan las empresas son un factor fundamental para saber
la forma en que se va a competir en los mercados y de ellas dependera si se tiene o0 no éxito en

la gestion empresarial.

Establecer relaciones de comunicacion con los clientes es algo que toda empresa quiere y
necesita, sobre todo en estos tiempos en los que la competencia ha aumentado, por lo que es
importante que la empresa esté en constante evolucion y ofrezca atractivos servicio a los

clientes para ganar su preferencia y establecer ventaja competitiva.

Para la presente investigacion se aplica estrategias comerciales que nos permiten conocer las

ventajas competitivas y poder aplicarlas.

La marca

La ventaja competitiva de la marca Chevrolet es por tener un sistema Unico con tecnologia

satelital, sistema de seguridad integral avanzado y revolucionario que esta disefiado
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especificamente para que el usuario y su familia sienta seguridad, tranquilidad y comodidad en

todo momento siendo la marca mas conocida.
“Para Chevrolet tu comodidad es lo primero”

esta frase quiere decir que para Chevrolet como primordial es la comodidad, placer y la

seguridad que brinda los vehiculos de esta marca.

Promociones

Se otorgarad un margen de descuento del 3 al 5 %

e El descuento se otorgara de una parte, a los clientes con volumen alto en compra como
son los talleres, mecanicas, cooperativas de taxis y camionetas que compren repuestos
para vehiculos de la marca Chevrolet con el objetivo principal de mantener un alto nivel
de ventas. Y de otra al publico en general, tomando en cuenta su forma de pago, se
llevara un registro de los clientes que realicen las comparas a menudo en nuestro

almacén y poder generar el descuento mencionado.

Gracias a estas ventajas poco a poco se aumentarda la clientela, en base a las ventas se podra

mantener estabilidad en el negocio.

Ambiente

Ofreceremos un ambiente cémodo, agradable, seguro y se contard con un espacio
suficientemente amplio para que el cliente se sienta a gusto y seguro al momento de realizar

SuUS compras.

La decoracion del negocio tiene que estar acorde a la actividad que vamos a realizar que es la
venta y comercializacion de repuestos livianos de la marca Chevrolet por lo que la presentacion
reflejara un estilo acogedor, contar con iluminacion adecuada, buena ventilacion, mdsica
agradable y sobre todo trabajadores amigables que traten al cliente en todo momento con
amabilidad y cortesia con el objetivo de que el cliente se sienta en confianza y decida comprar

y quedarse mas tiempo con nosotros.

De igual forma contaremos con un espacio amplio para el estacionamiento vehicular brindando

seguridad y comodidad en todo momento a los clientes.
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Empresa familiar

Los conocimientos y la experiencia de la empresa familiar son de gran ayuda al momento de
resolver inquietudes, dudas y consultas de los clientes, para ellos es importante mantener

constante capacitacion y estar preparado para dichas inquietudes,

Con el apoyo de la empresa familiar estaremos informados del producto y todos los aspectos
relacionados a esta area, se respondera todas las consultas e inquietudes que haga los clientes
con la seguridad y experiencia que se mantiene, para ellos estaremos todo el personal en

constante capacitan.

Servicio Online

Pensando en el tiempo del cliente ofreceremos el servicio de compras on line de esta forma

facilitamos el desplazamiento del cliente a la tienda fisica para adquirir los repuestos.

Ofreceremos un catalogo digital con el objetivo de optimizar tiempo y recursos para el cliente

y para el negocio, esta modalidad nos permitira:

» conocer el stock de los repuestos.
» conocer los procesos automatizados.

» conocer detalladamente la mercaderia que disponemos al momento.

Gracias a esta modalidad brindaremos una excelente gestion y el cliente quedara satisfecho del

servicio.
Entrega a domicilio

Ofrecer esta opcidn a los clientes se ha convertido en un factor muy importante de servicio en

los negocios y un beneficio para los clientes.

Estos son elementos que suman puntos positivos a la forma en la que los clientes perciben el

servicio que se les ofrece.

Trabajar con esta herramienta nos permitira alcanzar un mayor namero de clientes, lograr mas

ventas y crecer dia a dia.
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Asesoria técnica

Dentro del almacen ofreceremos un servicio complementario de instalacion rapida de los
diferentes repuestos, este servicio lo realizara el técnico altamente capacitado para resolver las
inquietudes, en este caso el cliente por lo general esta buscando la solucion de una forma

inmediata a sus problemas automovilisticos.

Por otro lado, el trato para el cliente debe ser amable, cordial para que se sienta comodo y tenga

el deseo de volver a realizar la compra o contratar el servicio técnico.

Alianzas estratégicas

Realizaremos alianzas estratégicas con los proveedores para conocer el modelo de trabajo y

tener como referencia y guia para el desarrollo del negocio

También realizaremos alianzas estratégicas con talleres, mecanicas y cooperativas de

transporte (Uber, Cabify) ya que forman parte del mercado potencial.

ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Antecedentes

El sector automotriz ecuatoriano se ha venido desarrollando dentro del mercado subregional
como es la comunidad Andina de Naciones conocida anteriormente como Grupo Andino, para
el afio 1992 en el Ecuador ingresaron al pais una amplia variedad de automotores creando una

dura competencia a la industria nacional.

Este ingreso permitio establecer ensambladoras en el pais, siendo la primera planta que
inicid sus operaciones Autos y Maquinas del Ecuador S.A. (AYMESA), en el afio 1973, luego
la compafiia OMNIBUS BB TRANSPORTES S.A. en 1975, y posteriormente se establecid
Manufacturas, Armadurias y Repuestos de Ecuador (MARESA) en el afio 1976.

La comercializacion de las unidades ensambladas en el pais y de las importadas sirvid para

gue se incremente los concesionarios automotrices.
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En lo que respecta al sector de autopartes, inicia en el afio 1973 que estad conformado por
proveedores de partes y piezas de las compafiias ensambladoras no tuvo casi participacion en
la industria ecuatoriana por lo que el tamafio del mercado era muy reducido. Se inicia

fabricando solamente neumaticos, baterias, resortes y filtro de motor.

El Sector Automotriz en la Actualidad

En la actualidad el sector automotriz esta compuesto por:

Fabricantes de autopartes y productores de carrocerias

Importadores

Ensambladoras de vehiculos

Distribuidores y autopartes

Conformacion del sector

g O '@

Empresas Firmas Comercializadores Empresas de dedi
. . : edicadas a ofras
ensambladoras autopartistas e importadoras carroceria actividades de

comercio
automator
(mantenimiento,
reparacion, venta
de partes, etc)

4

empresas empresas

Gréfico: 2 Conformacion del Sector Automotriz

Fuente: 1 Superintendencia de Compafiias

El sector automotriz en el Ecuador, es de gran importancia ya que es una fuente de ingreso para
muchas empresas productoras, de venta de vehiculos y de comercializadoras de repuestos.
Convirtiéndose en un elemento clave para la economia ecuatoriana ya que se emplea alrededor
de 90.000 personas en forma directa y otro tanto de personas en forma indirecta, realiza una

gran aportacion en forma de impuestos y aranceles por importacion.
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En el afio 2019 el buen desempefio en las ventas se tradujo en un alza de ingresos tributarios
para el pais de US$1.451 millones. Se dio gracias a la alta demanda, que estuvo represada

durante afios y a los créditos bancarios que facilito el sector financiero.

Venta de vehiculos por unidades aos 201022015

NUMERO DE VEHICULOS LIVIANOS VENDIDOS : :
2010 2011 2012 2013 2014 2015 PRODUCCION DE VEHICULOS

o  Automoviles 57278 62585 53526 47102 47851 3034  ENSAMBLADOS EN ECUADOR

Suv 28972 A 2718 27067 30634 21664
%252 7570 79616
Camionetas 27808 27465 23922 22047 23244 15071 : o 5,099
Furgonetass 3702 56718 4463  51% 535 4404 S 62639
Total 121760 127444 109029 10L.375 107084 71.483 ARODE

NUMERO DE VEHICULOS PESADOS VENDIDOS
2010 201 2012 2013 2014 2015
Camiones 9180 10788 10954 1085 L1673 8263

mBuses 1232 166l 1463 132 1303 1%3 2010 201 2012 2013 2014 2015

Total 10412 12449 12417 12437 12976  9.826
Fuente: Asociacidnde Empresas Aulomolrices del Eouador (AEADE) Fuente Cdmara de Industria Autemotriz del Ecuador
ELUNMERSD

Gréfico: 3 Venta y Produccion de Vehiculos

Fuente: 2 Camara de Industria Automotriz del Ecuador

Los altos aranceles y cupos son un factor que determina el comportamiento del sector pues
estos implican directamente que haya un aumento de los precios y una reduccién de la oferta.
Entre enero y octubre del afio 2019 Ecuador cuenta con un parque automotor superior a los
2.200.000 vehiculos, de los cuales mas de 400.000 superan los 25 afios. (CINAE, 2019)

Sector de Repuestos y Recambios

El aumento del parque automotriz y la prolongacion de la vida Gtil de los automoéviles implica
una mayor demanda de repuestos y recambios, ya que deben ser sustituidas a lo largo del

tiempo debido al uso y a los dafios que presenta un accidente.

Este sector ha contribuido al crecimiento de industrias y fabricas de metal, pintura, tapiceria

etc. permitiendo alcanzar un alto nivel de competitividad.

Con la informacion adquirida podemos conocer que la industria comercial automotriz
ecuatoriana es una oportunidad de negocio ya que los vehiculos van incrementando y genera

mayor demanda.
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El sector automotriz tiene un rol importante dentro de la economia del pais, su desarrollo genera
ingresos fiscales para el estado via aranceles e impuestos y crea fuentes de empleo durante los
procesos de produccion y las actividades relacionadas al comercio del mismo. Es importante
mencionar que el aporte del sector automotriz a la economia nacional involucra a mas de
actividades productivas, a otras que se relacionan directamente como son: comercializacion de
vehiculos y autopartes, mecanicas y talleres de servicio, produccion de combustibles y

lubricantes y las de servicios financieros y de seguros.

Dentro de este sector, la industria que sobresale con un 87% de aporte es la de fabricacion de
vehiculos automotores, le sigue en importancia la fabricacion de partes y piezas y por Gltimo
la fabricacion de carrocerias. (AEADE, 2019)

87% Fabricacion de Vehiculos Automotores
10% Fabricacion de parte y piezas y accesorios
3% Fabricacion de Carroceria para vehiculos

Tabla 2: Sector de servicios Econdmicos

Fuente: Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador 2019

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS DE LA EMPRESA

Un producto es todo aquello que puede ofrecerse a un mercado para uso 0 consumo que
satisface un deseo o necesidad. Abarca objetos fisicos, servicios, personas, Ssitios,

organizaciones e ideas. (McCarthy, ElI Marketing , 1997)

La identificacion de los productos permite evaluar su impacto para el mercado potencial y la

competencia que existe.

Producto

En este caso la empresa comercializadora de repuestos para vehiculos livianos de la marca
Chevrolet ofertara productos tangibles que corresponden a los repuestos automotrices

respaldados por la casa comercial Chevrolet.

Los principales repuestos de la marca Chevrolet que contaremos son los siguiente:
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CARROCERIA PIEZAS

Amortiguador de Porton

pa—
=

Espejo Retrovisor

Faros principales

Luz intermitente

Paso de rueda

Faros Niebla

Rejillas de antiniebla

FILTRACION PIEZAS

Filtro de Aceite

Filtro de Aire

Filtro de combustible

Tabla 3: Producto Ofertado

Fuente: El Autor
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Caracteristicas del producto

e Manejo de disponibilidad inmediata en repuestos, debido a su gran cantidad y stock.
e Lacalidad y durabilidad que brinda la marca
e Repuestos con garantia

e Precios comodos

Servicio

Se brindard un servicio personalizado con el objetivo de satisfacer necesidades, gustos y

preferencias al momento de adquirir cualquier tipo de repuesto.

Garantizar el servicio mediante el asesoramiento personalizado del uso, técnicas y

funcionamiento de los repuestos automotrices.

CALIFICACIONES PARA ENTRAR AL AREA AUTOMOTRIZ

En base a las habilidades, actitudes, conocimientos, experiencia y sobe todo el compromiso y
el apoyo de la empresa familiar me siento en la capacidad de visualizar de manera clara las
ventajas y desventajas que se pudieran presentar en el desarrollo del negocio, justificando los

problemas que existe en el area automotriz.

Es importante conocer detalladamente el &rea administrativa y el area técnica del negocio, esto
permitira estar altamente preparados para resolver inquietudes que se puedan presentar, para
ello se capacitara a todos los colaboradores de la empresa con el objetivo de complementar sus

conocimientos e incremente su formacion personal y profesional.

APOYOS

Es importante contar con areas de apoyo para un buen funcionamiento y respaldo del negocio.

a-. Legal
La empresa contara con un asesor contable - financiero que se encargara de registrar, clasificar

y resumir las operaciones del negocio con el objetivo de conocer el estado de entrada y salidas

del capital, de esta forma llevaremos un buen control y un buen crecimiento del negocio.
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De esta forma se disminuye el riesgo en el manejo de los recursos y riesgos de incurrir en
posibles sanciones que establece la ley, garantizando el adecuado manejo de los recursos

financieros.

Tener en cuenta la contabilidad es basico para la creacion, desarrollo y mantenimiento de
cualquier sociedad. Por eso es tan importante la figura del asesor contable- Financiero que

tendria las siguientes responsabilidades y obligaciones:

o Control del plan General de Contabilidad para realizar una gestion adecuada de la

sociedad.
o Clasificar los documentos contables
e Cumplir con la normativa vigente en materia de contabilidad

o Elaborar los asientos contables (anotaciones en libros de cuentas que reflejan los
movimientos econdémicos dentro de una empresa).

o Confeccionar y presentar los libros de cuentas en el Registro Mercantil.
o Enviar al Registro Mercantil las cuentas anuales

o Realizar los tramites de legalizacion

o Ofrecer asesoramiento contable al empresario y

e ayudar en la toma de decisiones

o Administrar los bienes de la empresa.

o Gestionar los bienes y el patrimonio del negocio, procurando que se tomen las medidas

de conservacion o seguridad pertinentes.

En definitiva, la finalidad del asesor contable- financiero es que todas las cuentas de la empresa

estén en regla.

Es importante mencionar que, mediante el organigrama de la empresa se especifica aspectos
legales en cuanto al tipo de sociedad que se va a implementar y cudl es la normativa que debe
cumplir acorde a las necesidades, la cual ayudara en el desarrollo de la empresa. Por ello, es

necesario conocer a profundidad las leyes y reglamentos para el negocio de comercializacion
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de repuestos para vehiculos livianos de la marca Chevrolet que permite su legal

funcionamiento.

Para la constitucion de negocio se deben seguirse los siguientes procesos:

PROCESO ENTIDAD DOCUMENTO

1. Obtener el RUC SRI RUC
2. Adquirir el permiso de| Cuerpo de

funcionamiento Bomberos Permiso
3. Adquirir la patente municipal Municipio de Quito Patente

) Superintendencia
4. Legalizar la empresa » oL
de compafiias Legalizacién

Tabla 4: Area de apoyo Legal

Fuente: El Autor

Requisitos de caracter fiscal (SRI)

Original y copia certificada de la escritura publica de constitucién o domicilio inscrita en el

Registro Mercantil, a excepcion de los Fideicomisos Mercantiles, Fondos de Inversion y

Fondos Complementarios Provisionales. (SRI, 2020)

Permiso de la LUAE

Licencia Unica de Actividades Economicas. Este tramite se lo puede hacer on-line

Las empresas de categoria dos y tres (de mayor riesgo) lo sacan como requisito previo para

obtener la Licencia Unica de Actividades Econdmicas (LUAE).

La LUAE integra los siguientes permisos y autorizaciones administrativas:

Informe de Compatibilidad y Uso de Suelo (ICUS).
Permiso Sanitario.

Permiso de Funcionamiento de Bomberos.

Rotulacion (Identificacion de la actividad econdmica).
Permiso Ambiental.

Licencia Unica Anual de Funcionamiento de las Actividades Turisticas.
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e Permiso Anual de Funcionamiento de la Intendencia.

e General de Policia.

Requisitos para persona natural

e Formulario unico de solicitud de LUAE.

e Copia de cédulay papeleta de votacion de las ultimas elecciones.

e Copiade RUC.

e Copia del pago de la patente.

e Copia del pago del impuesto predial del afio en curso.

e Encaso de no ser local propio: Autorizacion del duefio del predio para colocar el rétulo.
e En caso de rétulo existente: Dimensiones y fotografia de fachada del local.

e En caso de rétulo nuevo: Dimensiones y esquema grafico de como quedara el rétulo.

e Inspeccion de Bomberos (posterior a la emision de la licencia).

Requisitos para sacar el permiso de bomberos

e Solicitud de inspeccion del local
e Informe favorable de la inspeccion
e Copiadel RUC;y

e Copia de la calificacion artesanal (artesanos calificados).
Patente municipal:

Toda persona natural o juridica que ejerza una actividad econdémica en el Distrito
Metropolitano de Quito debe obtener la Patente Municipal ya que es un impuesto que se paga
anualmente. (PORTAL DE SERVICIOS CIUDADANOS , 2020)

Requisitos necesarios para el registro de patentes:

e Registro Gnico de contribuyentes
e Cédula de identidad o ciudadania
e Inscripcion de la Superintendencia de Compariias

e Formulario de declaracion de impuesto de patente
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b-. De Produccidén

Tomamos como referencia y respaldo de algunas empresas comercializadoras de repuestos

Ccomo es:
e GAMAPARTES

Es una empresa que se dedica a la distribucion y comercializacion de productos automotrices

en Ecuador a través de puntos de venta propios y distribuidos asociado.

Gama partes lider y mayorista de accesorios pauta en los medios mas reconocidos del Pais.
(GAMAPARTES, 2020)

e CONAUTO

Es una compafiia dedicada a la comercializacion de bienes y servicios en la linea automotriz e
industrial, creando satisfaccion y valor, cumpliendo o excediendo las expectativas de nuestros

clientes, empleados, accionistas y proveedores, enmarcado en nuestra mision y vision.

Al sur de la ciudad, tiene una de las bodegas mas grandes del pais. Alli se consolida y se
almacena la mercaderia nacional e importada para el suministro a la zona de la costa y a las
sucursales. (CONAUTO, 1970)

e JEP IMPORTACIONES
Empresa con 25 afios de experiencia dedicada a la importacion, comercializacion y distribucion
de los mejores repuestos automotrices.

Ofrecen una amplia seleccién de autopartes, piezas importadas, de alto rendimiento y
accesorios automotrices a un mejor precio. Innovando cada dia para responder las necesidades
del mercado, convirtiéndose en la primera opcion del mercado ecuatoriano en la importacion

y comercializacidn en repuestos automotrices. (JEP IMP, 1990)

c-. De Mercados

Las estrategias y alianzas que emplean las principales empresas ensambladoras y

comercializadoras de repuestos Automotrices son las siguientes:
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La primera estrategia es una adopcion de la perspectiva global en sus operaciones, los
ensambladores planean operaciones a escala global con nuevas inversiones.
La segunda estrategia se refiere a que los ensambladores buscan adquirir capacidades
mediante alianzas, fusiones y adquisiciones concentrado horizontalmente la industria.
Los ensambladores automotrices han organizado la produccion de vehiculos alrededor
de plataformas y sistemas modulares de produccion. De hecho, puede decirse que este
tipo de estrategia es uno de los conceptos més relevantes de este sector.

actualmente los ensambladores se han vuelto capaces de llevar a cabo el desarrollo
de nuevas soluciones de manera rapida y de bajo costo, sobre una gran parte del
automovil con el fin de satisfacer las exigencias de los multiples gustos y preferencias
de los consumidores en el mundo, respondiendo al sistema juridico legal, y a los
requerimientos de los clientes.
La estrategia de subcontratacion de procesos productivos, necesarios para la
manufactura de automoviles que combinan las relaciones entre ensambladoras y
proveedores, se ha establecido un modelo genérico identificado como modular. En este
proceso de produccidn, el automovil se divide en varios modulos, y cada proveedor es
responsable de disefiar, innovar, producir y colocar en linea de montaje su modulo.
Estrategias que buscan mejorar la asistencia en la venta, posventa y el mantenimiento.
Estos conceptos se han convertido en elementos claves de la marca para el cliente. Los
sistemas de financiamiento permiten a las empresas incrementar sus ventas, en especial

para las firmas distribuidoras y de autopartes.

Detallaremos algunas alianzas estratégicas que maneja la industria automotriz, como

referencia para el disefio del negocio. (Alianzas automotrices, 2018)

Nissan

Lider en el nUmero de ventas de autos en México. S6lo en México es considerada como

una marca lider y en el resto del mundo no sucede lo mismo.

La alianza Nissan Renault es tan solida que incluye a la financiera de Nissan NR

Finance México. Con lo cual todos los modelos de Renault son comercializados con los

beneficios de la financiera de la firma japonesa.

Al mismo tiempo de la alianza con Renault, Nissan cuenta con Infiniti, una submarca de

vehiculos de lujo.
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General Motors
General Motors alguna vez formo una alianza con Ford para desarrollar nuevos

productos y de esa union nacen Ford Mustang y Chevrolet Camaro.

Fiat Chrysler Automotor (FCA)

Tiene como principal socio a la histérica marca italiana Fiat. Junto a ellos estan marcas
internacionales de fabricacion de motores, cajas de cambios y transmisiones como
IVECCO y FPT para distribucion con Mitsubishi.

Volkswagen
Volkswagen es una marca independiente, tiene algunas alianzas y submarcas propias.

Entre sus aliados estan

e Audi: socio mayoritario

e Porsche

d-. Administrativo
“La administracion comprende una serie de fases, etapas o funciones, cuyo conocimiento

resulta esencial para aplicar el método, los principios y las técnicas de esta disciplina

correctamente.” (Evaluacion de Proyectos, 2005)
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La administracién es un apoyo para la gestion y actividades organizacionales que determinan
las responsabilidades de los colaboradores que son de gran importancia para futuras decisiones
de la empresa. La administracion esta relacionada con el area de recursos humanos ya que se
encarga de la contratacion, siguiendo el respectivo proceso de reclutar, seleccionar y capacitar
y se encarga de la ndbmina de los empleados.

Los puestos de trabajo para la empresa Repuestos Del Sur “PINTO” son:
Un profesional en la rama de administracion
Una persona especializada en asesoramiento técnico en repuestos automotrices.

Para estos la participacion en las actividades puede ser externas e internas de la empresa

dependiendo de las necesidades que se presente como puede ser tramites y gestion de todo tipo.

Actividades a realizar por parte de los funcionarios:

Propietario-Administrador

Se encargara de guiar cada proceso administrativo analizando los recursos fisicos, financieros

y humanos que permitira llevar al éxito o fracaso de la empresa.
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Responsabilidades:

e Representante legal de la Empresa

e Capacitar al Asesor Técnico

e Analizar las compras y ventas

e Control con el cumplimiento de ventas

e Establecer estrategias de ventas

e Manejo de publicidad

e Atender los reclamos y sugerencias

e Presupuesto

e Control de rotacion de inventario

e Establecer buenas relaciones con los clientes, proveedores y colaboradores

e Control de todas las areas que forma el local comercial
Asesor - técnico

Se encargara de brindar asesoramiento técnico personalizado de toda la gama de repuestos
Chevrolet, adicionalmente se encargara de brindar un excelente servicio a todos los cliente y

futuros clientes.
Responsabilidades:

e Atencion a requerimientos

e Asesoramiento técnico de los productos
e Demostracion del producto al cliente

e Ordenar el producto de vitrina

e Cobrar, facturar y despachar

e Informar de la rotacion de inventarios

e Recibir inventario de pedidos

e Informe diario de la gestion

El manejo del recurso administrativo resulta de gran importancia para el correcto

funcionamiento y el cumplimiento de los objetivos y metas establecidos por la empresa.
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EL MERCADO
Segun el Autor Urbina Gabriel Baca

“Se entiende por mercado el area en que confluyen las fuerzas de la oferta y demanda para

realizar las transacciones de bienes y servicios a precios determinados”
(Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2001)

En el mercado se pueden identificar las siguientes estructuras:

Estructuras del Mercado

Competencia Perfecta| Monopolistica Oligopolio Monopolio

e En un mercado de e Enun mercado
. Mercado ) ]
competencia perfecta|® Es un monopolista existe
donde hay una o
existe gran cantidad de | mercado donde hay ) un anico oferente
] gran cantidad de
ofertantes, asi como|una gran cantidad . de un producto o
irmas
también de |de firmas| _ servicio para
) ) independientes
demandantes de un|independientes que ) abastecer a una
) que tienen una
producto o servicio |tienen una . gran demanda,
. _ | proporcion )
especifico por lo que la | proporcion pequena . razon por la cual
pequefia de la o
definicion de los|de la cuota de este es quien fija el
) cuota de _
precios esta dada por la | mercado. precio en el
mercado.
ley de la oferta y la mercado.

demanda.

Tabla 5: Estructura del Mercado

Fuente: El Autor

En base al tema, por el lado de la demanda consideramos el numero de vehiculos que circulan
actualmente esto refleja un elevado nimero de compradores por lo que podria considerarse
como de competencia perfecta en funcion del nimero de vehiculo que existe. Tomando en
cuenta ya que existe una gran gama de repuestos mediante las varias importadoras,

distribuidoras y sub distribuidoras.
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Pero por el lado de la oferta, existen independientemente 7 distribuidores de repuestos frente
al gran numero de locales que comercializan la marca por lo que se podria considerar como

oligopolio.

OBJETIVOS DE LA MERCADOTECNIA

Es importante conocer la Mercadotecnia segun los diferentes Autores:
Segun Philip Kotler, en su libro la mercadotecnia se define como:
“La mejor publicidad es la que hacen los clientes satisfechos”

“Asegura que esta disciplina es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar

productos de valor con sus semejantes” (Kotler, Padre del Marketing, 1967)
Segun Antonio Ruiz:

“Marketing es la mezcla, inteligente y equilibrada, entre reflexién y accion; la debemos utilizar
para tratar de conseguir conocer las necesidades de los clientes y consumidores y, después,

tratar de satisfacerlas.” (Ruiz, s.f.)
Segun Jerome McCarthy:

“El marketing es la realizacion de actividades que tienen por esencia cumplir las metas de una
empresa, al pronosticar las exigencias del consumidor o el cliente y dirigir un flujo de
mercancias idoneas a las necesidades y los servicios que el trabajador presta al cliente”
(MccCarthy, EI Marketing , s.f.)

En base a esta informacidn se puede definir que la mercadotecnia tiene como objetivo principal
conocer las necesidades, gustos y preferencias de los consumidores que permita satisfacer los

requerimientos que exige el mercado.

Las variables que se analizan en el mercado estan compuestas por:
Precio

Los precios seran sugeridos por los fabricantes que se trabajara o importadores de repuestos

Chevrolet, considerando el costo total del repuesto mas el porcentaje de utilidad se ofrecera
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precios considerados. Al ofrecer precios considerables se puede llegar a competir con las

empresas existentes.

- Ofrecer descuentos especiales para lograr una distribucion masiva.

- Estableceremos un bajo precio durante el tiempo de seis meses con el fin de lograr
penetrar en el mercado.

- Programar ofertas a los clientes mediante combos.

- Se establecera descuentos por el volumen de compra y fidelidad del cliente revisando
en la base de datos de todos los clientes, a fin de establecer los descuentos y precios
mas bajos.

- Se aceptara el pago por medio de tarjeta de crédito o por cualquier forma de pago que

el cliente prefiera.

Promocion

Mediante la promocion informaremos y daremos a conocer la existencia del negocio a los

consumidores.

Adicionalmente es importante mantener un contacto con los potenciales clientes, quienes son
los propietarios de Talleres automotriz, los cuales asisten directamente al almacén a solicitar

gran cantidad de repuestos.

Los propietarios de vehiculos que realizan periédicamente mantenimiento al vehiculo son
clientes potenciales ya que acuden personalmente al almacén y adquirir los repuestos

automotrices.

- Desarrollo de campafia publicitaria

- Se ofreceran descuento del 3 % al 5 % de descuento dependiendo del volumen de
compras.

- Setomaré en cuenta la fidelizacion del cliente, es decir que a los clientes que mantenga

frecuencia de compra en nuestro almaceén se le otorgar la promocion.
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Distribucion

Los canales de distribucion son todos los medios de la Mercadotecnia, para hacer llegar los
productos y/o servicios hasta el consumidor, en las cantidades apropiadas, en el momento

oportuno y a los precios méas convenientes.

Se ha considera ubicar a la empresa en el barrio la Villa Flora, de tal forma que se encuentra

en un lugar de facil acceso para clientes, proveedores y publico en general.

Para este negocio se considera determinar un canal indirecto, puesto que se necesita varios
intermediarios. La empresa negocia directamente con los proveedores e importadores con el

objetivo de obtener un precio mas bajo.

Se busca distribuir los repuestos a diferentes locales que comercialicen repuestos de la marca
Chevrolet de igual manera se busca entregar de forma directa a los talles automotrices,

mecanicas y al cliente final.

Para poder llegar al cliente y que conozca el producto la empresa realizard promociones
comerciales y la venta personalizada de los repuestos, al implementar estas técnicas la empresa

atraera a los distribuidores, locales, talleres y cliente final.
Ventas

Las ventas de los productos se lo realizaran a través de ventas directas en el almacén a todo
tipo de clientes y los pedidos se lo recibird por medio de correo electronico, redes sociales y

telefonicamente, la forma de pago es a comodidad del cliente.
Adicionalmente es importante mencionar que se otorgara créditos a ciertos clientes que maneja
un alto indica de compras mensuales.
ESTUDIO E INVESTIGACION DEL MERCADO
Randall Geoffrey, define el estudio de mercado como:

“La recopilacion, el analisis y la presentacion de informacion para ayudar a tomar decisiones

y a controlar las acciones del marketing”. (Randall, 2003)

El estudio de mercado esta dado por el comportamiento de la oferta y la demanda que existe

en los repuestos automotrices con el fin determinar la demanda insatisfecha.
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En el sector automotriz cada precio genera un nivel de demanda diferente por lo que tiene un
impacto diferente del mercado. EIl precio tiene una relacion inversa: cuanto mas alto es el
precio, menor es la demanda ya que disminuye la adquisicion de repuestos, los clientes ven el

precio alto como sefial de un buen producto.

TAMANO DEL MERCADO

El tamafio del mercado del subsector de repuestos y recambios esta directamente relacionado

con el numero de automoviles en Ecuador y de su antigiiedad.

Ecuador creci6 en més de 1,4 millones de vehiculos en una década, lo que situ6 la cifra por
sobre los 2,4 millones de unidades a 2019,
de los cuales un 45% tiene mas de 10 afios de antiguedad, esto explica que el 25% de los

automoviles en circulacion tengan mas de 20 afios de antigiiedad.

Para el subsector de repuestos y recambios estos datos se muestran como positivos ya que al
alargarse la vida util de los vehiculos los usuarios utilizan cada vez mas repuestos y recambios

evitando el desgaste y grandes dafios de los vehiculos. (INEC, 2019)

SEGMENTACION DEL MERCADO

Es el proceso de dividir el mercado en grupos de consumidores homogéneos.

e Segmentacion Geografica: se realizara una division en base a su ubicacion.

e Segmentacion Demografica: se realizara una division por edad y etapa del ciclo de la
vida o por el género.

e Segmentacion Psicogréafica: se debera realizar una division en base a la clase social, el
estilo de la vida, la personalidad y los gustos.

e Segmentacion Conductual: se debera realizar una division en base al comportamiento,

beneficios pretendidos, lealtad a la marca y actitud ante el producto.

Para realizar la segmentacion se partira por una segmentacion Geogréfica, siendo la ubicacion
el sector de la Villa Flora y como segmentacion Demografica son los pequefios y grandes
talleres automotrices, mecanicas, cooperativas de taxis que se encuentra en los alrededores de

este sector los que constituyen nuestro mercado objetivo.
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OBJETIVO DEL ESTUDIO DE MERCADO

El objetivo principal de este estudio es conocer las necesidades y preferencias del consumidor
en cuanto al producto, precio, calidad y garantia de los repuestos automotrices que la empresa

ofrece al pablico en general.

INVESTIGACION DEL MERCADO

Es un proceso que consiste en recopilar y analizar la informacion de los clientes, competidores
y el mercado en general. Mediante este estudio se pueden conocer tanto los riesgos que

enfrentaria el proyecto como la posibilidad de éxito de la empresa.

DEMANDA POTENCIAL

Al analizar la demanda se puede determinar a cuantas personas se va a vender el producto, o
cual es el niUmero de personas que requieren eventualmente adquirir los productos ofrecidos.
Para determinar la demanda potencial, hay que tomar en cuenta informacion proveniente de

diversas fuentes.

Como ya se menciond anteriormente el mercado de repuestos automotrices esta en permanente

crecimiento, conforme crece la cantidad de vehiculos en circulacion.
En base a la segunda pregunta de la encuesta aplicada, las personas gastan un aproximado

$ 400 en repuestos al afio lo que significa que la venta de repuestos automotrices tiene “por si

sola una gran demanda potencial.

MERCADO COMPETIDOR

Debemos recalcar que el parque automotriz se incrementa a pasos acelerados por las compras
de vehiculos que se dan a diario y por ende también se incrementa la necesidad de adquirir

repuestos automotrices.

Unas de las variables fundamentales de la funcion de la oferta es la de la competencia. Mediante
un trabajo de campo se logré realizar un levantamiento de la informacion correspondiente a
esta variable, obteniéndose informacién de los principales competidores que atienden las

necesidades de la demanda.
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Entre las principales empresas competidoras que venden los repuestos de la marca Chevrolet

podemos mencionar las siguientes:
Chevy Auto

Empresa que opera en el sector de repuestos y piezas de la marca Chevrolet

Estrategia: Asesora en la compra al cliente.
Almacenes Mansuera

Posee un amplio stock de repuestos para todas las marcas. Cuenta con el apoyo directo de las

casas matrices para despachar inmediatamente cualquier repuesto.

Estrategia: ofrece el servicio Online con envio gratis
Almacenes “Alfonso Gallardo”

Almacén que se dedica a la venta de repuestos automotrices de diversas marcas

Estrategia: Ofrece descuento por la cantidad en compra.
Auto Decor

Empresa lider en la venta de accesorios para toda clase de vehiculos, brindando la mejor atencion y
confianza para poner en marcha su vehiculo.

Estrategia: Ofrece planes de pagos con cheques.

Cabe mencionar que la oferta de repuestos automotrices es extensa, sin embargo, una de estas
empresas oferentes son las de mayor representacion en el Sector, por lo que se pondré énfasis

en estos.

DISENO E INVESTIGACION DEL MERCADO

Para la presente investigacion del mercado se utilizara la encuesta personalizada, dirigida a los

hogares con el fin de conocer qué tipo de vehiculo poseen y de que marca principalmente.
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Poblacion

De acuerdo a la informacidon del INEC, en el sector del barrio la Villa Flora se identifican 4629
hogares. Valor que sera tomado como poblacién total (N) para determinar el tamafio de la

muestra (n).
Muestra

De acuerdo con la aplicacién de la formula estadistica, encontramos una muestra a quienes se

podré practicar la encuesta de 143 personas.

Aplicacion de la formula con margen de error del 8%

N % PQ

" oo e

Donde:

n= Muestra

N= Universo

PQ= Cuartil 0.25

E= Margen de error que se utilizara en este estudio sera del 8%
K= Constante 2

Se procede entonces a obtener la muestra para el estudio a realizar en el sector de la Villa Flora

del Distrito Metropolitano de Quito.
Variables:
n=?

N = 4629 hogares
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PQ =0.25
E = 0.08 (8%)

K=2

Formula para conocer la muestra

4376 * 0.25

" a9 -1+ 2 02

1094

[(4628) » F19264}]+-a25

n =

1094
[(4628) * (0.0016)] + 0.25

1094

"= 74 +025

1094
7.65

n = 143.00
n = 143 Encuestas
La Encuesta

La encuesta es un conjunto de preguntas que tiene como propdsito conocer las opiniones
preferencias y gustos del mercado objetivo, mediante esta técnica se recopilara informacién

que determinara la factibilidad del proyecto.
Modelo de encuesta

La encuesta esta disefiada con repuestas multiples con el fin de facilitar la tabulacion de los

datos y obtener informacidén comprensible.
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Encuesta aplicada

A‘ INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO
’ ’ HONORABLE CONSEJO PROVINCIAL DE

~ PICHINCHA

1. ¢Tiene vehiculo? de que marcay modelo?

Si

No

Marca

Modelo

2. ¢Dentro de los siguientes rangos cuanto gasta Usted. anualmente en repuestos y

mantenimiento de su vehiculo?
De 0 2400 USD
De 400 a 1000 USD
Mas de 1000 USD
3. ¢Dobnde compra los repuestos para su vehiculo?
Distribuidores

Concesionarios
4. En el establecimiento donde compra los repuestos, ¢Encuentra todos los repuestos que

necesita?

Si

No

5. ¢Le gustaria, poder contar con un local comercial de repuestos de la marca Chevrolet

cerca a su casa?

Si

No
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6. ¢En caso de no contar con los repuestos que busca en nuestro almacén de repuestos de

la marca Chevrolet le gustaria que le consigan dichos repuestos y se los hagan llegar a

domicilio mediante el servicio online?
Si
No

Aplicacion de la Encuesta

A continuacion, se presentan los resultados y analisis de la encuesta realizada:

Pregunta N° 1: ; Tiene vehiculo? ¢De qué marca y modelo?

Opciones No. Respuestas %
Si 80 56 %
No 63 44 %
TOTALES 143 100 %
Opciones No. Respuestas %
Chevrolet Spark 30 21%
Chevrolet D-Max 60 42%
Chevrolet Sail 53 37%

Tabla 6: Resultados de la pregunta 1 de la encuesta aplicada en el Sector de la Villaflora del DMQ.

Fuente: El Autor
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¢ Tiene vehiculo? de que marcay
modelo?

M Si

® No

Gréfico: 5 Pregunta 1 de la encuesta aplicada en el Sector de la Villaflora del DMQ.

Fuente: El Autor

Andlisis pregunta N° 1:

La mayoria de personas indican que, si cuentan con vehiculo ya que hoy en dia la adquisicion
de un vehiculo es una herramienta de trabajo mas no por lujo lo utilizan para operar su propio
negocio en compaiiias de taxis publicos o privados es importante que el vehiculo este en buenas

condiciones y este en constante mantenimiento. Entre las marcas:

La mayoria de personas indican que Chevrolet es la marca que genera mayor demanda por sus
modelos comerciales entre ellos son Chevrolet D-Max, Chevrolet Sail y Chevrolet Spark ya

gue son modelos que la ciudadania prefiere por sus precios, su disefio, funcionalidad y espacio.

Pregunta N° 2. ;Dentro de los siguientes rangos cuanto gasta Usted anualmente en repuestos

y mantenimiento de su vehiculo?

%}? Sgge)s No. Respuestas %
De 0 a 400 94 66 %
400 a 1000 39 27 %
Mas de 1000 10 7%
TOTALES 143 100%

Tabla 7: Resultados de la pregunta 2 de la encuesta aplicada en el Sector de la Villaflora del DMQ.

Fuente: La Autora
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¢ Dentro de los siguientes rangos

cuanto gasta Ust. anualmente en

repuestos y mantenimiento de su
vehiculo?

mDe 0a400

=400 a 1000

Mas de 1000

Grafico: 6 Pregunta 2 de la encuesta aplicada en el Sector de la Villaflora del DMQ.

Fuente: La Autora

Analisis pregunta N° 2

El 66% de los encuestados gastan en repuestos y mantenimiento entre $0 a $400 anualmente
sin tomar en cuenta la mano de obra que se requiere, indican que estos gastos son obligatorios
para mantener la garantia y seguridad del vehiculo.

Pregunta N°3. ;Ddnde compra los repuestos para su vehiculo?

Opciones No. Respuestas %
Distribuidores 93 65,03%
Concesionarios 50 34,97%
TOTALES 143 100%

Tabla 8: Resultados de la pregunta 3 de la encuesta aplicada en el Sector de la Villaflora del DMQ.

Fuente: El Autor
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¢, Donde compra los repuestos
para su vehiculo?

m Distribuidores

m Concesionarios

Gréfico: 7 Pregunta 3 de la encuesta aplicada en el Sector de la Villaflora del DMQ.

Fuente: La Autora

Analisis pregunta N° 3:

El 65 % de personas encuestadas acuden a los distribuidores para adquirir los repuestos de la
marca Chevrolet por la comodidad de precios y por la facilidad en adquirir los repuestos, cabe
sefalar que el 35% de personas prefieren adquirir los repuestos directamente en concesionarios

por la garantia y respaldo que brinda la marca.

Pregunta N° 4. En el establecimiento donde compra los repuestos, ¢Encuentra todos los

repuestos que necesita?

Opciones No. Respuestas %
Si 72 50,35 %
No 71 49,65 %
TOTALES 143 100 %

Tabla 9: Resultados de la pregunta 4 de la encuesta aplicada en el Sector de la Villaflora del DMQ.

Fuente: El Autor
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En el establecimiento donde compra

los repuestos, ¢ Encuentra todos los
repuestos que necesita?

| Si

B No

Gréfico: 8 Pregunta 4 de la encuesta aplicada en el Sector de la Villaflora del DMQ.

Fuente: La Autora

Andlisis pregunta N° 4:

Se ha encontrado que solamente alrededor de un 50% de los establecimientos ofrece un
adecuado stock de repuestos que satisface las necesidades de los clientes. De esta respuesta se
deduce que las alianzas comerciales, la venta de repuestos Online y el servicio a domicilio se

convierten en una real alternativa para satisfacer a los clientes.

Pregunta N° 5. ;Le gustaria, poder contar con un local comercial de repuestos de la marca
Chevrolet cerca a su casa?

Opciones No. Respuestas %
Si 100 69,93%
No 43 30,07%
TOTALES 143 100%

Tabla 10: Resultados de la pregunta 5 de la encuesta aplicada en el Sector de la Villaflora del DMQ.

Fuente: El Autor

43



Le gustaria a Ust, ¢{Que se apertura un
local comercial de repuestos de la
marca Chevrolet cerca a su casa?

30%

mSi

m No

Gréfico: 9 Pregunta 5 de la encuesta aplicada en el Sector de la Villaflora del DMQ.

Fuente: El Autor

Andlisis pregunta N° 5:

Podemos observar que un 70% de las personas encuestadas desearian poder contar con un
centro de distribucién y venta de repuestos de la marca Chevrolet cerca de su casa, indican que
facilitaria la gestion de compra y no tendrian que recorrer largas distancias para adquirir los
repuestos. Esta respuesta genera la responsabilidad de poder ofrecer a los posibles clientes un

adecuado stock de repuestos o de contar con ventas Online para servicios a domicilio

Algunos encuestados mencionaron que la ubicacién resulta estratégica para cubrir la gran
demanda que existe en los talleres, mecanicas, cooperativas de transportes, familias que posean

vehiculo y publico en general del sector de la Villaflora.

Pregunta N° 6

¢En caso de no contar con los repuestos que busca en nuestro almacén de repuestos de la marca
Chevrolet le gustaria que le consigan dichos repuestos y se los hagan llegar a domicilio

mediante el servicio online?
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Opciones No. Respuestas %

Si 98 69,03%
No 45 31,01%
TOTALES 143 100%

Tabla 11: Resultados de la pregunta 6 de la encuesta aplicada en el Sector de la Villaflora del DMQ.

Fuente: El Autor

¢En caso de no contar con los repuestos
gue busca en nuestro almacen de
repuestos de la marca Chevrolet le
gustaria que le consiga dichos

W Si

m No

Gréfico: 10 Pregunta 6 de la encuesta aplicada en el Sector de la Villaflora del DMQ.

Fuente: El Autor

Andlisis pregunta N° 6:

Se observa que hoy en dia la personas buscan los repuestos de vehiculo en un solo lugar por
motivo de tiempo y para mayor comodidad por lo que el cliente solicita se le consiga el repuesto
que no se disponga en ese momento y se envié mediante el servicio online para optimizar

tiempo y recursos.

Conclusiones del Estudio de mercado

1. Con los resultados obtenidos podemos conocer las necesidades y requerimientos de
nuestro mercado objetivo y empezar a trabajar para cubrir de la mejor forma las

necesidades.
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2. La apertura de la empresa comercializadora de repuestos de la marca Chevrolet es de
gran aporte al momento de cubrir la demanda que existe en el sector de la Villa Flora
en pequefios y grandes talleres automotrices, mecanicas y cooperativas de taxis.

3. Podemos conocer que la mayoria de personas tiene vehiculos de la marca Chevrolet por
sus beneficios econdmicos y comerciales, siendo la marca mas solicitada

4. Cubrir con adecuado stock, servicios online y a domicilio mediante alianzas

estratégicas.

DISTRIBUCION DEL PRODUCTO

En el sector automotriz la distribucion inicia con las empresas comercializadoras de autopartes,
quienes distribuyen las piezas a las ensambladoras para el proceso de armar el vehiculo y luego

ser vendido.

En cuanto a los distribuidores realizan el proceso de importacién directa trayendo los productos

principalmente de Brasil, Corea y Japdn
La compra directa de los comercializadores se realiza a empresas como:
e Conauto

Empresa que se dedica a distribuir, producir y suministrar productos y servicios a nivel nacional

e internacional a precios competitivos.
e Importaciones

Empresa fundada en 2009, dedicada a la venta al mayo y al por menor de repuestos de

automoviles. Venden repuestos de las principales marcas de vehiculos del pais.
e Importadora Alvarado

Importante proveedor de repuestos de carroceria de automaoviles en mayoristas, minoristas

y publico en general.
e Freno Seguro

Es la cadena de llantas, repuestos y servicios automotrices mas completa a nivel nacional.
Tiene més de 60 afios de experiencia en la importacion, comercializacion y distribucion de

autopartes.

Quienes vende al por mayor para que los almacenes a su vez vendan los repuestos al
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Consumidor final.

Dichas empresas brindan la oportunidad de lineas de crédito, descuentos y ofertas

especiales al estar dentro del grupo de clientes potenciales.

SISTEMA OPERATIVO

Conocer nuestro mercado nos ayudara a obtener los mejores resultados posibles con los
recursos disponibles.

Fijar un sistema contable y un sistema de verificacion del stock de la mercaderia, mas la

publicidad nos permitira lograr las metas establecidas.

Las ventas sirven como indicadores y dan apoyo a las diferentes areas, permitiendo conocer la
estabilidad de la empresa.

En la empresa se ofrecerd ventas y asesoria personalizada ya que son muy importantes al
momento de resolver problemas o satisfacen necesidades de los clientes de forma 6ptima y

creativa.

Segmentacién del Mercado:

e Disefiar: una mezcla de mercadotecnia adecuada al mercado meta de la empresa nos
permite tener bien identificadas las caracteristicas y necesidades a trabajar.

e Segmentar: consiste en dividir el mercado en secciones mas pequefias con
caracteristicas homogeéneas entre si y heterogéneas en cuanto a otros grupos del
mercado se pueden considerar elementos diversos como: sexo, edad, nivel de ingresos,
regiones geogréficas.

e Segmento: grupos de un tamafio mas reducido, con esta segmentacion se pretende
conocer un poco mas en profundidad a los consumidores e identificar a los grupos
similares de clientes con el animo de adaptar el producto a las caracteristicas que

demanda el mercado.

Los segmentos de mercado a los cuales nos orientaremos son los talleres, mecanicas,

cooperativa de taxis y a toda la poblacién que tenga vehiculo de la marca Chevrolet.
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PUNTO DE VENTA

El negocio se desarrolla en el barrio de la Villa flora ubicado en el Sur de Quito, estamos
ubicados en un local comercial con un espacio adecuado para realizar las respectivas
actividades de comercializacion y punto de venta de los repuestos de la marca Chevrolet, a sus
alrededores del local contamos con un gran movimiento comercial de talleres de enderezada y
pintura, servicio eléctrico automotriz, almacenes de repuestos multi marca, estacion de
gasolinera, instituciones educativas, paradas de trasporte como es el trole y Eco, cooperativas
de taxis-camionetas y un sin namero de actividades comerciales permitiendo el desarrollo y
crecimiento del barrio, por lo que se convierte en un punto estratégico para la ejecucion del

negocio.

Otro factor que influye positivamente para el crecimiento comercial del Sector es la gran

circulacion de vehiculos, las vias que son de facil y rapido acceso son:

Av. Rodrigo de Chéavez, 5 de junio, Av. Pedro Maldonado y Av. la Napo, vias que permiten
mayor movimiento comercial a todo el sector, gracias a este movimiento comercial nos

daremos a conocer poco a poco.
Contaremos con un sistema operativo para facilitar y agilizar la gestion de stock de producto,
Observaremos la disponibilidad, precios, categorias y codigos de los repuestos de esta forma

Entregaremos informacion en tiempo real a todos nuestros clientes.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION E INTRODUCCION AL MERCADO

Para una excelente comunicacion e identificacion con los clientes utilizaremos las siguientes

herramientas promocionales del servicio:

e Lapublicidad
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REPUESTOS DEL
SUR “PINTO”
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Gréfico: 11 Nombre Comercial de la Empresa

Fuente: El Autor

Para conocimiento del publico en general nos daremos a conocer mediante algunas

herramientas de comunicacion tales como:
e Redes sociales:

Mediante este medio transmitiremos muestra marca de negocio, estaremos conectados con

muestro clientes.
e Blog:

Crearemos este espacio para conocer las opiniones y sugerencias del servicio y producto que

ofrecemos de esta forma identificamos los factores que debemos mejorar,
e Facebook y pagina Web
Herramienta Tecnoldgica que utilizara la empresa como principal introduccién al mercado.

Una de las mejores opciones para hacer publicidad online es esta aplicacion ya que mediante

ella podemos mostrar el producto, dar a conocer promociones, novedades y eventos.

Con estas herramientas logramos vincularnos a los clientes y darnos a conocer como una

excelente opcidn de compra.

e Volantes:

Detallaremos el servicio y producto que brindamos cuidando el contenido y su presentacion.

Entregaremos en la entrada del almacén y recorreremos los puntos clave del sector.
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e Periddicos:

Mediante la circulacion de este medio nos daremos a conocer del servicio que ofrecemos.
Utilizaremos esta publicidad para que el cliente puede elegir y adquirir el producto

considerando que este medio ayuda aportar méas informacion que los documentos electronicos.
e Radio:

Es una excelente opcion publicitaria ya que la mayoria de vehiculos hace uso de las frecuencias
radiales donde conoceran de nuestro servicio. Se contratara una frecuencia conocida para que
el mensaje sea recordado ya que es la clave del exito es que el mensaje deje huella en la mente

del publico meta.
e Promociones de Ventas:

Entregaremos rebajas de precios, regalos en las compras, participacion de eventos sociales,

capacitacion para el uso correcto de los repuestos, descuento por volumen de compra.

PLAN DE INTRODUCCION AL MERCADO

REPUESTOS DEL SUR “PINTO” empresa constituida por la experiencia y conocimientos
del sector automotriz, lo que permite reducir riesgos y fracasos del negocio.

Se brindara el servicio de asesoramiento personalizado e instalacion inmediata de los repuestos
si el cliente desea ademas de otros servicios ya relacionados en las ventajas comparativas que

disefiaremos e impulsaremos.

Como primer cliente (cliente natural), tendremos la venta directa de los repuestos automotrices
al taller familiar y a todos los familiares vinculados a esta actividad comercial. De esta forma
obtenemos un espacio de mercado seguro en alianza estratégica con la actividad familiar
mientras se nos va conociendo y vamos generando confianza y credibilidad en el ambiente de

la venta y comercializacion de repuestos para vehiculos livianos.

Las diversas promociones y la publicidad ya anteriormente mencionadas nos ayudan a darnos

a conocer ante el mercado objetivo.

Trabajar conjuntamente con el taller Familiar permitira darnos a conocer de la existencia del

negocio para que poco la clientela se vaya familiarizando con el servicio.

El estudio de mercado, la investigacion del producto, las promociones en ventas y los objetivos

de la empresa ayudara asegurara el éxito y eliminar el fracaso de la empresa.
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FIJACION Y POLITICAS DE PRECIO

Es de gran importancia establecer politicas de precio. Se deben conocer las caracteristicas
de los productos, los costos de los mismos, los gastos de comercializacion y el margen de
utilidad que dependeré del descuento que determine el proveedor.

Se observara la evolucién del negocio mediante comportamiento de ventas para brindar la

oportunidad de lineas de crédito, descuentos y ofertas especiales.

Politicas:

POLITICAS DE GARANTIAS

El periodo de garantia tendré vigencia desde la fecha indicada en su factura contra cualquier
defecto de fabricacion.

Durante el plazo de garantia, el propietario del equipo debera reportar y coordinar con los

centros de Servicio Técnico Autorizados

Solo el personal técnico calificado se encargara de efectuar el trabajo de reparacion

POLITICAS DE DEVOLUCIONES

La empresa se reserva el derecho de aceptar o rechazar la solicitud de devolucion. El cliente

debe recibir una autorizacién de devolucién para continuar con el proceso.

Los repuestos deben ser recibidos por nuestras tiendas en la misma condicién en la cual fueron

enviados, el producto no debe estar usado.

Se debera conservar la factura y guia de entrega.

POLITICAS DE ENTREGA A DOMICILIO

La entrega de los productos incluye el traslado hasta la puerta del lugar declarado.
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POLITICAS DE ENTREGA

Confirmacién del pedido y confirmacion del pago, el cliente recibird un email de notificacion

de envio cuando el articulo salga del almacen.

RIESGOS Y OPORTUNIDADES DEL MERCADO

Determinaremos los cuadros variables que estudia un analisis F.O.D.A. lo que permite

identificar la situacion de la empresa.

Esta herramienta nos ayuda a conocer las fortalezas para contrarrestar las debilidades

Fortalezas.

FORTALEZAS: Son factores criticos positivos con los que se cuenta.

DEBILIDADES: Factores criticos negativos que se deben eliminar o reducir.

nuestros objetivos.

y conocer las oportunidades para contrarrestar las amenazas.

FORTALEZAS

Capital propio

Experiencia y apoyo de la unidad familiar

Asesoria personalizada

La tecnologia nos fortalece los conocimientos dentro del area
automotriz

Estar ubicado en un sector comercial

Instalaciones amplias

Comunicacion con los clientes

DEBILIDADES

Capital limitado

Falta de personal capacitado para la venta de los repuestos

OPORTUNIDADES: Son aspectos positivos que podemos aprovechar utilizando las

AMENAZAS: Son los aspectos negativos externos que podrian obstaculizar el logro de
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Empresa nueva en el mercado

Los descuentos para los clientes

No poseer infraestructura propia

Falta de comunicacion

OPORTUNIDADES

Sector automotriz amplio

En nuestra ubicacion no existe competencia

Variedad de proveedores

Convenios con talleres, mecanicas y cooperativas de taxis

Crecimiento del negocio con las ventas

Gran acogida por parte de los clientes

AMENAZAS

Nuevos competidores

Gran cantidad de empresas comercializadoras de repuestos

Servicio a domicilio

Incremento de aranceles en los repuestos

Servicio directo a los talleres, mecanicas por parte de otras

empresas.

Tabla 12: Herramienta F.O.D.A

Fuente: El Autor

LA PRODUCCION DE REPUESTOS

La industria automotriz es un conjunto de compafiias y organizaciones relacionadas en las areas

de disefio,

desarrollo, manufactura, marketing y ventas de automoviles.

La

industria
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automotriz no incluye a las compaiiias dedicadas al mantenimiento de automoviles que ya han

sido entregados a un cliente, es decir, talleres mecanicos y gasolineras.

El sector automotriz es el que se ocupa del disefio, produccion y ventas de automdviles, asi
como de sus partes y repuestos. Este sector es muy importante para la economia ecuatoriana
pues emplea a unas 90.000 personas directa e indirectamente, realiza una gran aportacion en
forma de impuestos (cerca de 450 USD millones en 2014) y aporta una gran cantidad de
aranceles. (AEADE)

En Ecuador existen tres empresas que son los principales productores nacionales

(ensambladores) de automoviles:

e Motors Omnibus BB GM-OBB (Chevrolet)
e MARESA (Mazda) AYMESA (KIA)
e CIAUTO (Great Wall)

Ecuador cuenta con un parque movil superior a los 2.200.000 automoviles, de los cuales méas

de 400.000 superan los 25 afios

LA PRODUCCION DE AUTOPARTES

De acuerdo a las materias primas de la fabricacion de autopartes existe una gran variedad de

subsectores como son:
e Subsector de caucho, goma y plastico:

Productos de cauchos y gomas: neumaticos, tubos, correas de transmision y amortiguadores
Productos de Plasticos: asientos, apoyo de cabezas, tableros, techos y volantes

e Subsector de electrdnica:
Termostatos, reguladores de velocidad, circuitos integrados, temporalizadores y un sistema
ABC

e Subsector de equipos electronicos:
Bocinas, bujias, cables de frenos, cargadores y luces

e Subsector de forja:
Caja de cambios, frenos, bisagras

e Subsector de vidrio:

Cristales de ventana y espejos.
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PROCESO EN PRODUCCION DE AUTOPARTES

e Recepcion y almacenamiento de materias primas

e Fabricacion de componentes: consiste en la fabricacion de las piezas individuales que
conforma la autoparte como resistencias, circuitos, eléctricos, cables y armazones

e Ensamble de Autopartes: se realiza el ensamblaje de cada una de las piezas

e Autopartes de caucho se desarrollan procesos de vulcanizacion y modelos de las
piezas.

e Autoparte de plastico se realiza la inyeccién de polimero

e Autoparte de vidrio se fabrica el vidrio templado (laterales y luneta) y espejos
retrovisores.

e Ensamble de Autopartes: se realiza el ensamblaje de cada una de las piezas.

ESPECIFICACION DEL PRODUCTO O SERVICIO

La linea que trabajaremos sera de la marca Chevrolet. El producto y servicio que dispondremos

en el negocio debe cumplir con los diferentes requerimientos que el cliente busca.

Producto:

Para un inicio la empresa manejara el siguiente inventario con las siguientes lineas de

repuestos:

e Filtro y lubricante: filtro y aceite
e Frenos: tambor, bombas, cables y pastillas
e Latoneria: capot, puertas, guardafangos, guardalodos y guardachoque

e Accesorio: faro, retrovisor, chapa y antena,
Servicio:

La empresa se encarga de comercializar repuestos de la marca Chevrolet y brindara un
excelente servicio de asesoria técnica personalizada mas la instalacion inmediata de los
repuestos, con el objetivo de optimizar el tiempo de entregar y las alianzas estratégicas nos

permitirdn contar un servicio garantizado.

e Las instalaciones son adecuadas para realizar las diferentes actividades.

e Lagarantia que brinda la marca Chevrolet da seguridad y confianza a toda la clientela.
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e Laasesoria técnica cubrira todas las inquietudes de los clientes donde se le explicaréa el

uso correcto y las especificaciones de los repuestos.

DESCRIPCION DEL SERVICIO

e Laempresa pondra a disposicion el servicio de venta y comercializacion de repuestos
de la marca Chevrolet al taller familiar como primera instancia.

e Se entregara los repuestos a los talleres, mecéanicas, cooperativas de taxis que se
encuentren al rededor del sector.

e Se entregara asesoria técnica de los repuestos, se respondera a las preguntas e
inquietudes que el cliente mantenga.

e En el momento de la venta se entregara un servicio personalizado, se explicara el uso y
funcionamiento correcto de los repuestos.

e Se tiene una alianza estratégica con el taller familiar, si el cliente solicita el servicio
automotriz se le enviar directamente al servicio técnico automotriz.

e Se le solicita al cliente la matricula del vehiculo para confirmar los repuestos que
solicita.

e Se entregard descuentos de acuerdo al volumen de compras.

e El cliente puedo solicitar repuestos mediante las redes sociales.

e Se realizaré entregas a domicilio sin recargo adicional dentro del barrios

CARACTERISTICAS DE LA TECNOLOGIA

Para la organizacion y almacenamiento de los repuestos se manejara un sistema de software
que permita automatizar procesos, gestionar los procedimientos logisticos, llevara un control

de inventario y recopilar todo tipo de informacion.

e Gracias a los medios tecnologicos optimizamos tiempo y brindaremos un servicio
eficiente.

e Con el sistema de software se ahorrara tiempo y recursos.

e Se confirmara el stock de los repuestos

e Se llevara un control de los pedidos de forma ordenada

e Crear un protocolo de los repuestos evitara que se presente errores

e Mejorar la gestion financiera
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e Planificar un aumento de la productividad

CAPACIDAD INSTALADA Y DISENO DE LA PLANTA
Recursos de la Empresa:

Los equipos de Muebles- Enseres, equipos de oficinas y equipos de computacion son activos

necesarios para un correcto funcionamiento de la empresa.
Detallamos los recursos que vamos a requerir para la el correcto funcionamiento de la empresa

Repuestos Del Sur “PINTO”

MUEBLES Y ENSERES
Valor
Cantidad Descripcion Unitario Total
2 Escritorios Ejecutivos 150.00 300.00
2 Sillas Ejecutivas 100.00 200.00
1 Vitrinas 200.00 200.00
1 Mostradores 100.00 100.00
2 Estanterias 100.00 200.00
5 Sillas para los clientes 25.00 125.00
2 Archivadores 125.00 250.00
TOTAL 1.375.00
EQUIPOS DE OFICINA
Valor
Cantidad Descripcion Unitario Total
2 Teléfonos Inaldmbricos 30.00 60.00
1 Sumadoras 25.00 25.00
Juego de Grapadoras/
1 Perforadoras 20.00 20.00
TOTAL 105.00
EQUIPOS DE COMPUTACION
Valor
Cantidad Descripcion Unitario Total
2 Computadoras 800.00 1600.00
2 Impresora 110.00 220.00
TOTAL 1.820.00
TOTAL 3.300.00

Tabla 13: Recursos de la Empresa

Fuente: La Autora




UBICACION DE LA EMPRESA
La empresa Repuestos Del Sur “PINTO” se ubicara en la Parroquia la magdalena, barrio la
Villa Flora, sector estratégico por su desarrolla comercial y poblacional.
Es de facil acceso por ubicarse en una calle principal, cerca de talleres, mecanicas, cooperativas
de taxis y acceso al transporte publico encontrando una oportunidad de negocio.

Villa flora fue uno de los primeros barrios residenciales formados en el sur de Quito. Se ubica
bajo la avenida Maldonado, cerca de su interseccion con la calle Ernesto Teran, en la

parroquia Chimbacalle.

Toma su nombre del barrio en el siglo XX fue planificado por el IESS como una ciudad jardin

para la clase media quitefia que empezaba a acceder a sus préstamos hipotecarios.

Debido a los problemas de congestién que causaba el sector comercial el barrio la Villaflora

ha sufrido una transformacién durante los afios.

Grafico: 12 Barrio la Villaflora Siglo XX

Fuente: El Autor
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Aspectos fisicos

Vivienda Centros Educativos

Vivienda y Comercio Industrias

Area verde y recreativa Comercio zonal

Edificaciones Inventariadas Equipamiento religioso

Gréfico: 13 Aspectos Fisicos del Barrio la Villaflora

Fuente: El Autor

MAPA DE LOCALIZACION

Pais: Ecuador
Provincia: Pichincha
Ciudad: Quito

MICRO LOCALIZACION

Parroquia: La Magdalena
Barrio: La Villaflora
Direccion: Sur de Quito, Calles Rodrigo de Chavez, redondel de la Villa Flora,
Gonzalo Diaz de Pineda y Alonso Mendoza.
MAPA
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Gréfico: 14 Mapa de Localizacion Barrio la Villaflora

Fuente: El Autor

DISTRIBUCION DE PLANTA Y OFICINAS

Contamos con un espacio fisico comodo para realizar las diferentes actividades y trasmitir

comodidad al cliente desde el primer momento de su visita.

Las oficinas se distribuiran de la siguiente forma:

e Area de ventas: es un area que brindara asesoramiento técnico automotriz y atender
requerimientos de cotizar plataformas con el fin de cerrar la venta y cumplir las metas
mensuales.

e Area Administrativa: es un area donde se manejara los recursos que dispondré la
empresa.

e Percha: lugar que se utilizara para exhibir la lista de repuestos de la marca Chevrolet,

mercaderia lista para la venta.

e Bafio: Para el uso de los colaboradores y clientes de la empresa.
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PROGRAMA DE PRODUCCION

Utilizaremos los equipos, instalaciones, recursos, personal y todo tipo de herramientas que sean

necesarias para iniciar el funcionamiento del negocio.

Manejo de inventarios

El manejo del inventario lo realizaremos mediante el sistema de software donde verificaremos
a diario los repuestos que sea han vendido y poder adquirir inmediatamente con el fin de

disponer del stock de los repuestos.

Cotizacion de mercaderia

Mediante el analisis de inventario conocemos la lista de repuestos que necesitamos adquirir
por lo que enviamos a varios proveedores a cotizar la mercaderia que solicitamos, una vez
obtenida la informacion podemos comparar precios, promociones, descuentos y tomaremos la

decision de compra a un solo o varios proveedores.
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Elaboracion de pedidos

Se ingresa el pedido a los proveedores mediante correo electronico para el respectivo despacho

de la mercaderia.

Recepcion de la mercaderia

El proveedor entregara directamente en nuestro local comercial toda la mercedaria solicitada y
es recibida por parte del asesor técnico automotriz llevando el respectivo control de
verificacion, en caso de existir alguna anomalia con la recepcion del pedido debera reportar al
administrador - propietario y en caso de que toda la mercaderia esté en orden se procede con

la forma de pago.

Emisién de factura de pago

El asesor técnico entregara la factura al propietario para su respectivo control financiero.
Almacenamiento de la mercaderia:

Se procedera a ubicar la mercaderia en las estanterias, mostradores y vitrinas.

Venta de los repuestos:

Se comercializara los repuestos como primera instancia al propietario e hijos del taller Tools y
Pinturas, unidad familiar y como segunda instancia se ofrecera el servicio a talleres, mecéanicas,

clientes y publico en general.

ESTUDIO FINANCIERO

El presente estudio establece los estados financieros presupuestados de la empresa,
considerando las tres inversiones basicas del proyecto como son: activos fijos, activos
corrientes, capital de trabajo; asi como también los presupuestos de ingresos y egresos y de

esta manera se pueda determinar la viabilidad o no del proyecto.

Objetivo general

e Establecer la informacion financiera obtenida en el estudio, que permita determinar

la viabilidad o no del proyecto.
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Objetivos especificos

e ldentificar y establecer el presupuesto de ingresos, egresos, costos y gastos del
proyecto con el fin de estructurar los estados financieros del proyecto.
e Analizary evaluar los indices financieros del proyecto, a fin de tomar la decision de

invertir o no en el proyecto.

CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo se utiliza para poder financiar situaciones de liquidez que se crean en el

manejo de los ingresos y egresos de la operacion y administracion del negocio.

Para el presente Proyecto la inversion total es de $ 11.000.

Los recursos para realizar las inversiones necesarias se obtendran de la siguiente manera:
Inversion total: $ 11.000 USD

50 % provenientes de ahorros personales y familiares equivalentes a: $ 5.500USD

50 % provenientes de un crédito contraido de la empresa familiar, equivalentes a: $5.500 USD

otorgado a un plazo maximo de 12 meses sin intereses.

Dada esta posibilidad de apoyo econémico se garantiza la estabilidad para el inicio del negocio

y no se necesitaria acudir a instituciones financieras en busca de préstamos bancarios

RECURSOS FINANCIADO |VALOR

Capital Propio 50% $ 5.500
Capital Contraido 50% $ 5.500
TOTAL 100% $11.000

Tabla 14: Capital de trabajo inicial

Fuente: El Autor
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PRESUPUESTO DE OPERACION

Los siguientes cuadros muestran los presupuestos de ingresos y egresos debidamente

detallados, asi como también la estructura del financiamiento a utilizar.

ACTIVOS FIJOS

MUEBLES Y ENSERES
Valor
Cantidad Descripcion Unitario Total
2 Escritorios Ejecutivos 150.00 300.00
2 Sillas Ejecutivas 100.00 200.00
1 Vitrinas 200.00 200.00
1 Mostradores 100.00 100.00
2 Estanterias 100.00 200.00
5 Sillas para los clientes 25.00 125.00
2 Archivadores 125.00 250.00
TOTAL 1.375.00
EQUIPOS DE OFICINA
Valor
Cantidad Descripcion Unitario Total
2 Teléfonos Inaldmbricos 30.00 60.00
1 Sumadoras 25.00 25.00
Juego de Grapadoras/
1 Perforadoras 20.00 20.00
TOTAL 105.00
EQUIPOS DE COMPUTACION
Valor
Cantidad Descripcion Unitario Total
2 Computadoras 800.00 1600.00
2 Impresora 110.00 220.00
TOTAL 1.820.00
TOTAL 3.300.00

Tabla 15: Activos Fijos de la Empresa

Fuente: El Autor
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MANO DE OBRA REQUERIDA

TOTAL MES

Salario | Décimo | Décimo Aporte (cargo)

Cargo base | cuarto | tercero Vacac. patronal | Vr. Vr.
PAG. | PROV.

Administrador 0 0 0 0 0 0 0
Asistente 500 | 14,17 | 434 | 20,83 | 60,75 |453,25| 139,15

Técnico

TOTAL MES 500 14.17 434 20.83 60.75 |453.25| 139.15

Tabla 16: Mano de Obra

Fuente: El Autor

CAPITAL DE TRABAJO

DETALLE DE OPERACIONES VALOR TOTAL
Arrendamiento 300.00
Comunicaciones 80.00
Servicios Publicos 100.00
Transporte y movilizacion 50.00
Papeleria y Suministros 50.00

580.00

17: Capital de Trabajo

Fuente: El Autor




TABLA DE AMORTIZACION

Crédito Familiar

PERIODO CUOTA INTERES CAPITAL |SALDO
5500
1 450 0 450 5.050
2 450 0 450 4.600
3 450 0 450 4.150
4 450 0 450 3.700
5 450 0 450 3.250
6 450 0 450 2.800
7 450 0 450 2.350
8 430 0 450 1.900
9 430 0 450 1.450
10 450 0 450 1.000
1 450 0 450 -
12 550 0 450 0

Tabla 18: Amortizacién de crédito familiar

Fuente: El Autor



FLUJO DE FONDOS
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FLUJO DE FONDOS (RESUMEN DE INGRESOS Y GASTOS) ANO 1
PERIODO | MES MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES
CONCEPTO 0 1 MES 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
SALDO INICIAL CAJA 4700 7465 7230 6995 |6828 |6661 |6494 |6527 |6560 |6593 [6726 |6859
(Cap. trabajo 1700 +3000 compras
mes)
INGRESOS
Venta de repuestos (con IVA) +20% 4032 4032 4032 |4400 |4400 |4400 |4800 [4800 |4800 |5200 |5200 |5200
Otros (comisiones 5%) 100 100 | 100 100 100 100 200 200 200 200 200 | 200
TOTAL INGRESOS 8832 11597 11362 11495 [11328 | 11161 11494 |[11527 |11560 |11993 [12126 |12259
COMPRAS
Repuestos 3000 3000 3000 [3300 [3300 |3300 |3600 [3600 |3600 [3900 [3900 |3900
Otros
TOTAL COMPRAS 3000 3000 3000 [3300 [3300 |3300 |3600 [3600 |3600 [3900 [3900 |3900
INGRESOS BRUTOS 5832 8597 8362 [8195 [8028 |7861 |7894 [7927 |7960 |8093 [8226 |8359
GASTOS DE OPERACION
Arrendamientos 300 300 | 300 300 300 300 300 300 300 300 300 | 300
Comunicaciones 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Servicios Publicos 100 100 | 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Transporte y Movilizacion 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Papeleria y Suministros 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Total Gastos de Operacién 580 580 | 580 580 580 580 580 580 580 580 580 | 580
Sueldos y Salarios 500 500| 500 500 500 500 500 500 500 500 500 | 500
Otros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Gastos de Administracion 500 500 | 500 500 500 500 500 500 500 500 500 | 500
TOTAL GASTOSOP Y
ADMON 1080 1080 1080 [1080 |1080 |1080 [1080 |[1080 |1080 [1080 |[1080 |1080
Transferencias
IESS 57 57 57 57 57 57 57 57 57 57 57 57

68




TOTAL TRANSFERENCIAS 57 57 57 57 57 57 57 57 57 57 57 57
Créditos Pagados 450 450 | 450 450 450 450 450 450 450 450 450 | 550
SALDO FINAL CAJA 4245 7010 | 6775 | 6608 | 6441 | 6274 | 6307 | 6340 | 6373 | 6506 | 6639 | 6672
Recursos propios 5500
Recursos de terceros
(prestamos) 5500
TOTAL INVERSIONES 11000
CAPITAL DE TRABAJO
Gastos de operacion y
administracion 1700
Activos de operacion 3300
Capital trabajo inventarios 6000

Tabla 19: Resumen Flujo de Fondos de la Empresa

Fuente: La Autora
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ANALISIS FINANCIERO

CONCLUSIONES

Las cifras proyectadas en el flujo de fondo permiten evidenciar que el proyecto es viable, ya
que los indicadores son muy buenos y reflejan cifras aceptables para el desarrollo del proyecto.

Tomando en cuenta los gastos y costos para la comercializacion de repuestos automotrices en

el primer afio el crecimiento de las ventas es del 10 % lo que permite que la empresa

Repuestos Del Sur “PINTO” sea rentable.
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ANEXOS

Conoceremos la historia de la industria automotriz ecuatoriana como se va extendiendo y

convirtiéndose en un mercado atractivo por el gran crecimiento econémico en el pais.
Este sector va al igual que el sector Farmacéutico por su alto potencial dentro de la tecnologia.
Detallaremos las diferentes ensambladoras del Ecuador.

AYMESA

Aymesa fue la primera ensambladora del pais, fundada en el afio 1970 como un comerciante
de las marcas Vauxhall y Bedford. En 1973 lanz6 al mercado el primer vehiculo de fabricacion

local: el ANDINO, un vehiculo sencillo con una plataforma Bedford y un motor de 1,4 litros

En 1981 se crea las primeras estaciones de soldadura, con la cual potencia su produccion de
carrocerias metalicas, iniciando con el Chevette de General Motors, en los siguientes 12 afios
se especializa en la produccion de modelos de las marcas Suzuki, GM y Datsun.

Para el afio 1999, se inicia uno de los convenios mas importantes para esta ensambladora, con
el fabricante KIA MOTORS COMPANY de Corea, con su modelo de vehiculo Sportage, la
cual la ha llevado a un considerable crecimiento, con innovacién de modelos y procesos de

produccién mejorados.

Las ensambladoras en el pais han tenido gran importancia para el desarrollo del sector
automotriz, las cuales han pasado por momentos de crisis produciendo pérdidas financieras a

lo que se refiere a las ventas de vehiculos.

Esto representd una variacién negativa del -22,8%, cuando se comercializaron 71.434
unidades. Mientras que la produccion de las ensambladoras de vehiculos también disminuyd

drasticamente, hasta tal punto que Maresa paralizo sus actividades de ensamblaje.

Es importante resaltar que las ventas de vehiculos en el mercado ecuatoriano comprendian un
39% de produccién nacional y 61% de importacion para el afio 2003. Diez afios después, los

vehiculos ensamblados en el pais aumentaron su participacion al 49% y los importados bajaron
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al 51%. Esto da cuenta de que es un importante sector con proyeccion a futuro que aporta a la
economia ecuatoriana.

Actualmente Aymesa obtiene las mejores ventas gracias a la innovacion de la tecnologia de
punta, se puede observar la capacidad que tiene la empresa para adaptarse a los cambios que

se van presentando.

OMNIBUS BB

DBB

DEL ECUADOR

Nace como un proyecto del Sr. Bela Botar, de origen hingaro en el afio 1975. Comenz6 en el
sector de la Kennedy, en Quito con un pequefio taller llamado “Proveedora Automotriz”,
primero modelo BLUE BIRD Botar, un autobus urbano. En mayo de 1980, se fabrico la Blazer,
su primer vehiculo liviano con un proceso industrial mas sofisticado y tecnificado. Fue un
vehiculo potente disefiado para la gama familiar de potencia 4x4, con motor V8. En 1981,
General Motors se convierte en accionista y la compafiia se constituyé como General Motors
Omnibus BB (GM-OBB) para fabricar vehiculos livianos: automéviles, camionetas y
todoterrenos. “GM OBB es la planta de ensamblaje automotriz pionera y mas grande del

Ecuador.

MARESA

ensambladora

Fundada en 1976, Maresa empieza sus operaciones en el afio 1979, Productos como las
camionetas Serie B y los Mazda 323, la que utiliza para su ensamblaje tecnologia japonesa en
los vehiculos Mazda y Toyota y americana en los vehiculos Ford ha conseguido implementar
en su ensamblaje tecnologia de punta, lo cual ha llevado a obtener la certificacion bajo la norma

ISO 9901:2000, incursionar en los mercados de Colombia, Venezuela y Bolivia
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Para la empresa los inicios fueron dificiles porque su produccion no llegaba al 10% de la
capacidad y no habia una buena competitividad interna, ya que en ese tiempo habia importacion
de camiones usados. La empresa propuso varias alternativas para solventar su crisis, y en el

afio 1984, MARESA recibe la autorizacion para poder producir vehiculos livianos

Corporacion Maresa Holding es una fuerte y sélida industria que se ha convertido en un
simbolo de la Industria ecuatoriana, establecida en el afio 1997, con agrupacién de empresas
vinculadas a MARESA donde unen sus actividades de ensamblaje automotriz, distribucion,

comercializacion, posventa y el arrendamiento de vehiculos.

COENANSA

COENANSATABRICA DE
VEHICULOS SA”

Corporacion Ensambladora Automotriz Nacional, fue la dltima planta ensambladora de
automotores establecida en el Ecuador. Esta corporacion empez6 sus funciones en la ciudad de
Manta y pertenecia al grupo Noboa, emprendio sus operaciones en el afio 1991. Su produccion
se enfocaba en la fabricacion de vehiculos Fiat de tecnologia europea y Mitsubishi procedente

de Japon y dejo de ensamblar en el afio 1997.

El grupo Coenansa ensambld la linea de autos comerciales entre los que mas destacan fueron
los de la marca Fiat modelos Premio, Fiat Uno y las camionetas Fiorino. La ensambladora de
Manta cerr6 sus puertas en 1996 debido a que la empresa decidié operar en los complejos

industriales que la marca Fiat tenia en Argentina y Brasil.

Estas empresas producen automdviles, camionetas y todo terreno, los cuales estan clasificados
como vehiculos destinados al transporte de personas y mercancias. Tienen sus plantas de

ensamblaje en la ciudad de Quito.
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