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RESUMEN EJECUTIVO

Se busca demostrar que la alternativa de abrir las fronteras para la incursion del mercado
de vehiculos usados, constituye un nicho de mercado que estd muy predispuesto a ser
explotado, ya que actualmente los estratos socioeconomicos medios - bajos y bajos no
estan en posibilidades de acceder a este tipo de bienes. Por otro lado los beneficios del
bienestar que generaria en la sociedad el amplificar virtualmente sus posibilidades de
satisfaccion, ademas de los beneficios fiscales al gobierno producto de los aranceles e
impuesto recaudados producto de una nueva actividad comercial, y el incremento del

dinero en el mercado incentivara el crecimiento econémico.

Con el fin de dar fuerza consistente y perdurable en el tiempo, “Inversiones Rivadeneira”,
opta por estudiar el mercado de vehiculos usados, principales competidores, canales de
distribucion, estilo de vida de los clientes y sus preferencias, mejores estrategias
promocionales de comunicacion y persuasion, publicidad; para este estudio se han
utilizado herramientas como son las encuestas con los posibles consumidores. Otros
aspectos importantes de analisis son las posibles barreras de entrada, requerimientos de

capital y el grado de factibilidad y viabilidad de este proyecto.

Es necesario realizar un andlisis exhaustivo financiero que evalle la factibilidad del
mismo, asi como también la rentabilidad y retorno de la inversién, que brinde un panorama

econdémico atractivo y proyeccion de crecimiento al futuro de la empresa.



INTRODUCCION

El mercado automotriz en el Ecuador, ha venido desarrollandose desde el boom petrolero
de una manera muy veloz, con la primera ensambladora que se puso en nuestro pais, hasta
el dia de hoy tenemos variedad de vehiculos que se los ensambla y también partes que ya

se fabrican localmente.

El crecimiento del parque automotor en las grandes ciudades y las crecientes facilidades de
pago para adquirir un vehiculo nuevo, arrastra consigo a la inmensa cantidad de parque

automotor usado que se encuentra en el mercado.

Asi como cada afo entran miles de vehiculos nuevos a circular, existen miles de vehiculos
usados que se ponen a la venta, y es ahi donde entramos los comerciantes de autos usados.
El mercado de autos usados en nuestro pais, es un sector muy poco regulado, y que no
tiene mayor control gubernamental, no existen reglas tributarias claras, sobre la venta de

vehiculos usados.

En el presente estudio, se pretende investigar el comportamiento del mercado en cuanto a
la comercializacion de vehiculos usados, para poder asi evaluar la factibilidad de

incursionar con mayor éxito en su compra-venta.
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Para la investigacion se ha utilizado herramientas como las encuestas, para poder indagar
el comportamiento de consumo de varios estilos de vida que se presentan en nuestra

poblacion e identificar las necesidades de su entorno.



1 SITUACION ACTUAL DE INVERSIONES RIVADENEIRA

1.1 ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

1.1.1 Demografia

La ciudad de Quito tiene una poblacion de 2019791 (estimado para la ciudad
proyeccion por el INEC) 2551993 (en todo el distrito).! Es la segunda ciudad
maés poblada de Ecuador, segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos

(Inec).

En la ciudad de Quito, las familias, en promedio, constan de 4 miembros; son
consideradas dentro de las pocas que fomentan el ahorro para la educacion,
salud, vivienda y transporte; no obstante los altos indices de inmigracién han
originado que las familias se vuelvan disfuncionales. Esta problematica genera
dia con dia la inestabilidad emocional y sentimental de cada uno de los
miembros, por lo que se creo que la manera de compensarlos es
proporcionando dinero que béasicamente es utilizado para la adquision de

productos suntuarios, vehiculos, nuevas y mejores casas para Vivir.

En Quito predomina la poblacion de estrato bajo y medio bajo, entre los dos

estratos suman un total de 45%. La poblacion de estrato tiene un poco mas de

! [http://www.inec.gob.ec/estadisticas]
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la tercera parte de la poblacion, y por supuesto, la conocida concentracion de
ingresos en ciudades que constituyen un eje de desarrollo, y en Quito no
tenemos una excepcion, con apenas un 5% de poblacion de estrato alto y 13%

de poblacion de estrato medio-alto.

Dividiendo a la Ciudad en dos partes podemos encontrar en la zona norte los
estratos socioecondmicos alto y medio alto, que van desde la Av. Patria hasta
la zona del Aeropuerto, bordeados por el estrato socioeconémico medio que se

extiende hasta el Quito Tenis y Golf Club.

En el norte de la ciudad, tenemos la presencia de los estratos medio-bajo y bajo
en la periferia de Quito. El estrato medio se localiza desde la Patria,
extendiéndose al Este por la Oriental y al Oeste por la Av. Universitaria hacia
el Centro de Quito, y se prolonga hacia el sur hasta Turubamba, Unién Popular,
Unién Carchense y San Bartolo. A partir de esta zona se expande el estrato
socioeconémico medio-bajo. EIl estrato socioecondémico bajo ocupa la zona
periférica de Quito incluyendo los barrios que se encuentran asentados en las

laderas.

1.1.2 Cultura

La cultura del Ecuador esta influenciada de alguna manera por la propaganda
de las potencias mundiales y el mercado automotriz no es la excepcion. Las
normas, comportamientos, habitos, costumbres en este sector han sido

importadas.
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En el sector automotriz, la tendencia a compra de automotores nuevos ha sido
estimulada debido a las variadas facilidades de pago y promociones que
actualmente se encuentran en nuestro pais. EI concepto de tener un vehiculo
seguro y grande que veiamos antes ha venido cambiando por las ventajas que

presentan los vehiculos modernos y compactos respecto a su rendimiento.

1.1.3 Politica

El comercio de autos usados, es un sector que no ha sido regulado y que se
presenta como un mercado informal. En Quito existe alrededor 1047 patios de
compra venta de vehiculos usados, y de la gente que se dedica a la compra
venta de manera informal en las calles no se tiene un dato especifico ya que
han proliferado en toda la ciudad. En conclusién vemos que este sector es
bastante importante por los montos que mueve en dinero y la cantidad de gente
que esta involucrada. La ausencia de regulaciones, claras normas tributarias,
normativas hacen que no se pueda utilizar al maximo este dinamismo
econémico que se provoca con el comercio de automotores usados por lo que
es imprescindible introducir reformas, normas, estatutos que regulen y estén
encaminadas a establecer programas destinados a la compra venta de vehiculos

usados.

Es importante mencionar que existen normativas aplicadas Unicamente a la

produccion y comercializacion de automotores nuevos.

2 [www.patiotuerca.com]



1.1.4 Economia

El sector Automotriz se ha evidenciado desarrollo y dinamica, fruto de las
condiciones econdmicas de relativa estabilidad que atraviesa el pais, las tasas y
condiciones de financiamiento ofertadas por la banca y desde luego las remesas

enviadas por los emigrantes.

El PIB creci6 en un 2.6%, cifra menor al crecimiento esperado a inicios del afio
y la inflacion anual cerr6 con 3.32%. En el afio 2006. La actividad del sector
aporta en gran medida a la economia del pais, ya que se deriva en varios
subsectores que complementan su actividad productiva y comercial. EI sector
aporta al fisco con alrededor de 400 millones de dolares por concepto de

impuestos, tasas y aranceles. Segun cifras del SRI.

En cuanto a impuestos, en los vehiculos motorizados (matricula) se recaudd

$74°356.000, un crecimiento del 6.9% respecto al 2006.°

CuadroN° 1

VENTAS TOTALES POR ANO

ANO TOTAL
1998 47.985
1999 13.672
2000 18.983
2001 53.673
2002 69.372
2003 55.456
2004 59.151
2005 80.410
2006 84.505
2007 91.778

Fuente: AEADE

3 [http://www.aeade.net/images/stories/sector_en_cifras_2007.pdf]



Actualmente no se cuenta con datos emitidos por las asociaciones o el inec

respecto a los automoviles usados que se comercian en el Pais.

Quito cuenta con 500000 vehiculos en su parque automotor.*

1.1.5 Tecnologia

La implementacion de regulaciones en el sector de comercio de autos usados,
podria dictarse normas reguladoras tanto tributaria mente como de accion, asi
todos los compradores como vendedores se verian beneficiados dentro de este

sector.

1.1.6 Medio Ambiente

El impacto ambiental producido por el sector automotriz ya se nota
ampliamente en la contaminacion del aire de la ciudad, el ruido, y el desorden
que se presenta y se vera reflejado aun mas a medida que transcurran los afios,
aqui es evidente mencionar que existio un gran cambio en las técnicas
empleadas en el disefio y manejo del trafico, también en el almacenamiento de
los residuos de aceites desechados por los automotores, dado que hasta
entonces, los desechos eran arrojados a los rios o desagles, dafiando
dréasticamente el medio ambiente. En la actualidad existen normas municipales
en las cuales se debe recolectar el aceite quemado y ser entregado a ciertas

organizaciones que lo tratan.

* [http://es.wikipedia.org/wiki/Quito]
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El resultado de este cambio se traduce, en primer lugar, en un gran aumento del
trafico en la ciudad; en segundo lugar, los niveles de ruido afectan a la salud de
los seres vivos; y finalmente, en el aumento de la emision de contaminantes

derivados del Sector Automotriz.

Actualmente existen normativas que buscan disminuir el impacto ambiental,
con la revisién obligatoria de los vehiculos una vez al afio a los particulares y 2
veces al afio a los de servicio publico, con esta revision se esta al tanto de cada
uno de los puntos fundamentales para un adecuado funcionamiento, cuidando

la vida de los ciudadanos y el medio ambiente.

ANALISIS DE LA INDUSTRIA: ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

GraficoN° 1

COMPETIDORES
POTENCIALES

PROVEEDORES

‘ COMPETIDORES COMPRADORES
EN EL SECTOR

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Sector del comercio de automotores usados en Quito.




1.2.1 Competencia Actual

Existen ferias libres para la venta de vehiculos uno esta ubicado al norte de la
ciudad en Cemexpo en la cual son muy pocos los vehiculos ofertados y los
mayores volimenes se ven los dias domingos y otro que es el méas grande que
estd ubicado en Guamani y son miles de vehiculos, también existe un sin
namero de negociantes que se podria decir que son informales ya que trabajan
en cualquier lugar de la calle como por ejemplo la Av. Atahualpa en el norte de
Quito. Sin embargo, se puede decir que los principales competidores son otros
negocios similares de autos usados y otros en los cuales se vendes vehiculos

nuevos.

LanCar.

Este negocio tiene una amplia cantidad de ventas en la ciudad, en el patio
tienen una oferta permanente de 20 a 25 vehiculos en el lote, donde se intenta
mantener un liderazgo frente a la competencia de otros patios a través de la
union de varios comerciantes informales en un solo sitio asi pudiendo ofertar
mayor cantidad de vehiculos, pero con un desorden gigante ya que al ser varios
compradores no se tiene claras las reglas o el funcionamiento, aparte de que se
congestiona la vereda y la calle afuera de este negocio ya que parquean en los
exteriores, este patio era competencia directa antes cuando existia
FinanCar(nombre anterior de PR vehiculos cuando estaba ubicada en la Av.
América y Bardn de Carondelet) ya que estaba ubicado apenas a unas 8 casas

sobre LanCar.
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Este negocio da un credito de hasta 24 meses.

Autocomercio Yanez.

AUTOCOMERCIO .5 o

Este patio cuenta con instalaciones préacticamente nuevas, estd ubicado en la

Av. 6 de diciembre e Isaac Barrera.

Tiene un amplio stock de vehiculos, y estos son de iguales caracteristicas a los

que se comercializan en P.R. Vehiculos. La ventaja de ellos es que tienen un

local mucho més amplio, y con techo cubierto dan crédito directo.

Saltos Autoservicios.

Saltos Autoservicios

Este patio esta ubicado en la Av. 6 de diciembre y Alamos, maneja la misma
linea de vehiculos que P.R. Vehiculos, este patio tiene bastante variedad, las

instalaciones no son muy modernas, y tienen poco espacio.

Auto Cambio Verdezoto Hinojosa

UToFICAMBIO
A ERDEZOTO

INOJOSA!
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Este patio de autos usados estd ubicado en el corazon de Quito, en la 9 de
Octubre N24-150 y Luis Cordero, Esq. Su variedad de autos es bastante
grande pero aun asi, tiene una linea muy parecida a la que maneja P.R.
vehiculos. Tiene un local bastante amplio, da financiamiento directo hasta 24

meses, en condiciones similares a las que da P.R. Vehiculos.

Hyundai.

HYUNDAI

Este concesionario abarca principalmente el sector de los autos nuevos, donde
mantiene un fuerte liderazgo dejando un pequefio segmento de mercado para
los otros patios de vehiculos nuevos y usados que ofrecen vehiculos para
trabajo. Su posicionamiento es muy alto. Puede entregar vehiculos nuevos con

muy bajas entradas.

La clave de este patio es que es una multinacional, y aparte de eso sus
distribuidores tienen excelente manejo de marketing, finanzas, distribucién, ya

que son realmente empresas, estan presentes en ferias, concursos, etc.

Por otra parte la marca Hyundai estd muy bien posicionada en la mente de la
gente que necesita un vehiculo que dure, porque se lo considera de buena

calidad y resistente.
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Chevrolet.

e

CHEVROLET

Este concesionario es el nimero uno del pais, debido a su gran participacion en
el mercado y al ser el nimero uno, han obligado a otros negocios a mejorar su
gestion de ventas, ellos al tener la ensambladora en nuestro pais pueden ofertar

mejores precios, repuestos mas baratos y una gran distribucion.

Por eso se puede ver que en las calles la mayoria de vehiculos particulares son
marca Chevrolet, gracias a la gran oferta de modelos, precios competitivos, y

servicio de postventa, repuestos mantenimiento a lo largo de todo el pais.
1.2.2 Antecedentes

El origen del sector automotor en el Ecuador se remonta a los inicios del siglo
XX con la aparicion de los primeros importadores y distribuidores de vehiculos
motorizados en las principales ciudades del pais.” El modelo de sustitucién de
importaciones adoptado por el Ecuador, facilité el nacimiento de la industria de
ensamblaje automotriz que se establecié en la Sierra a fin de impulsar el
desarrollo de las ciudades andinas con un marco favorable a través de la Ley de

Fomento Industrial y protecciones arancelarias.

G., AROSEMENA. (1996). La Historia Empresarial del Ecuador. Vol. 2. 1ra. Edicién.
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Como bien se ha expresado en algunos foros empresariales y de organizaciones
gremiales, el sector automotor ecuatoriano nacio frente a la perspectiva de un
gran mercado Subregional como es la Comunidad Andina de Naciones,
conocida anteriormente como Grupo Andino. Este bloque se plante6 como
meta incursionar en el mundo industrial automotriz y para el afio 1992, en que
se levanta la prohibicion de importaciones en Ecuador, ingresaron al pais una
amplia variedad de automotores que crearon una dura competencia a la
industria nacional, pero permitié asimismo, la posibilidad al Ecuador de

exportar a Colombia y Venezuela.

Esto propicio que se establecieran ensambladoras en el pais, siendo la primera
planta la de la firma Autos y Maquinas del Ecuador S.A., AYMESA, fundada
en 1970, que inicid sus operaciones a partir del afio de 1973. Luego la
compafiia OMNIBUS BB TRANSPORTES S.A., lo realizé el 16 de octubre de
1975, siendo la ensambladora que mas ha producido a lo largo de la década del
90 y hasta la actualidad. Otra compafia que incursiono en el sector fue
MANUFACTURAS ARMADURIAS Y REPUESTOS DEL ECUADOR,
MARESA, fundada en el afio 1976 y que empez0 sus operaciones en el afio
1979. COENANSA, CORPORACION ENSAMBLADORA AUTOMOTRIZ
NACIONAL, fue la ultima planta ensambladora de automotores establecida en
el Ecuador. Esta empresa se ubico en Manta y pertenecia al grupo Noboa,

comenzd sus operaciones en el afio 1991 y dejé de ensamblar en el afio 1997.

La comercializacion de las unidades ensambladas en el pais y de las importadas
incidié para que se incrementen los concesionarios automotrices encargados de

hacer llegar los vehiculos a los consumidores.
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A nivel mundial la industria automotriz se caracteriza por ser una de las mas
competitivas, por lo que el presente trabajo se orienta a determinar las
fortalezas y debilidades que tiene el sector automotor ecuatoriano, con una
vision, en primer lugar del entorno nacional, para luego compararlo con el de
otras naciones latinoamericanas que estan en similares posiciones dentro de la
actividad de ensamblaje de vehiculos, cuyo accionar esta estrechamente ligado
a las politicas de empresas transnacionales, como es el caso también de la
industria automotriz de Colombia y Venezuela, paises que como Ecuador,
forman parte de la Comunidad Andina de Naciones, que tienen como objetivo

el desarrollo sostenido de sus respectivos sectores automotores.

Las principales caracteristicas estructurales de una industria son determinantes
e influyen en las fortalezas o debilidades de la organizacion, asi como en su
posicion en el sector en que se desenvuelve, por lo que es necesario

identificarlas para aprovechar mejor las oportunidades.

En este sentido, el desempefio del comercio exterior de un determinado sector
permite establecer el nivel de competitividad y su potencial a futuro.
Asimismo, el comercio internacional posibilita a una nacioén concentrarse en el
desarrollo de las industrias y sectores en donde sus empresas son relativamente

més productivas evitando producir todos los bienes y servicios que requiere.®

Por otra parte, el enfoque de competitividad toma en cuenta la posicién relativa

de cada pais, en cuanto a sus costos de materia prima, transporte,

® M., PORTER. (1991). La Ventaja Competitiva de las Naciones. Revista Facetas. Una aproximacion
estratégica a la creacion de la riqueza nacional.
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administracion, logistica, tiempo de entrega y todos los elementos de la cadena
de valor, por cuanto inciden en la ventaja competitiva de las empresas de cada

nacién’, al contribuir a una mayor o menor productividad.

Asimismo, la presencia o0 ausencia en el pais de industrias proveedoras e
industrias correlacionadas y competitivas a nivel internacional, es un
determinante de la productividad y un factor preponderante para que una

industria tenga éxito en los mercados externos.®

Participacion del sector en el PIB

Tomando como base el desenvolvimiento del subsector maquinaria, equipo y
material de transporte, en el CIIU 3843 con el que suele medirse el
desenvolvimiento del sector automotor por parte de organismos como la
Superintendencia de Compafiias, la contribucion al PIB de esta actividad
econdmica se ha incrementado gradualmente desde el afio 1992, en que se
ubicd en 0.99% hasta el afio 1998, en que alcanzé al 1.06% del PIB. Y a partir
del afio 1999 hasta el afio 2000, reflejé decrementos ya que se ubicé en 0.79 y

0.75% respectivamente.’

Mas auln, para el afio 2001, la participacion de las tres ramas 3410 Fabricacion

de vehiculos automotores, 3420 Fabricacion de carrocerias y 3430 Fabricacion

" M., FAIRBANKS y S., LINDSAY. (1999). Arando en el Mar, Fuentes ocultas de la creacion de riqueza
en los paises en desarrollo. Editorial McGraw Hill.

8P, KOTLER, S., JATUSRIPITAK y S., MAESINCEE. (1998). El Marketing de las Naciones. Editorial
Paidos.

® A, MORENO y G., NARANJO. (2002). La industria automotriz nacional: una estimacion de su
situacion, estructura econdmica, eficiencia y argumento para su desregulacion. Tesis de Grado
ESPOL.
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de autopartes, suman 0.33%, evidenciaron que tuvieron una baja participacion
estas tres actividades econémicas respecto del PIB total del Ecuador™ es decir
entre las de menor aportacion a la produccion del Sector Industrial

Ecuatoriano, como se puede ver en el siguiente cuadro.

Cuadro No. 2
Banco Central del Ecuador (B.C.E)

Participacién Sector Automotor en el

PIB ano 2001
Descripcion % PIB
1110 | Exiraccion de petroléo 11.96%
1721 |Fabr. At Mat. Téxtiles 2.20%
3610 |Fabricacion de muebles 1.18%
1512 |EBlaboracion de pescado 1.02%
| Prod, Procesamiento de came 0.88%
1551 | Destil. Bebidas alcohol. 0.74%
1520 | Flaboracion de lacteos 0.61%
2411 |Fabr. Sustanc. Quim. Basicas 0.59%
2102 | Fabr. Papel carton ondulado 0.54%
2654 |Fabr. Cemento, cal y veso 0.53%
£ boracion de ariic [ A0
) grac. Lons. Frutas L. D
1532 | Elaboracion de almidones 0.37% |
1529 |Elab. Otros prod. Alim. 0.37%
1320 |Exfraccion de minerales 035 %
2520 |Fabr. Productos de piastico 0.31%
59 borae Alim Animgles ] it
214 oracion de aceites .29 %
2024 | Fabr. Maq. Explot. Minas. Cant. 0.19%
43 1Elab, Cacao v confiteria 0lg8% |
3410 |Fab. Vehiculos automotores 0.11%
3420 |Fab. Camocerias vehiculos 0.11%
330 |Fab. Partes. Piezas. Acces. Veh. 0.11%
5 | Cont, Reparacion de bugues 011%
2710 |Indus. Bas. Hiemo y acero 0.059%
1600 | Elab. Productos de tabaco 0.04%
BdT | T ab. Joyas y ai. Conexos

Nota: Las ramas 3410, 3420 3430 corresponden a la fabricacion de vehiculos, carrocerias y
autopartes, y cada una tiene una participacién de la actividad econémica en el PIB del 0,11%.
Fuente: BCE.

Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

0 BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. Andlisis Sectoriales, Indicadores de Impacto Social y
Econdémico. [www.bce.fin.ec]
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Por su parte, la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador, AEADE
en su Anuario 2003, Automundo que considera al sector conformado por el
ensamblaje de automotores, la fabricacion de autopartes y la comercializacion
de vehiculos, ha tenido una aportacion en promedio en la ultima década que ha
representado el 2 % del PIB, sefialando sin embargo que incluye sectores
indirectos por cuanto influye en el transporte terrestre y tiene participacién en
el comercio en general, asi como en la produccion de combustibles por ser un

consumidor del 80 % producido en el pais.**

Empleo generado

El sector automotor demanda el concurso de personal técnico altamente
calificado, como son ingenieros industriales especializados, asi como de
operarios mecanicos y ayudantes y personal administrativo de apoyo los que
tienen diferente participacion durante el proceso de ensamblaje, con lo cual las
empresas buscan mantener un nivel 6ptimo y eficiente de su recurso humano.
Se observa en el Cuadro No. 2, que ha habido variaciones significativas que
han dependido estrechamente de los niveles de recuperacion o de deterioro del
sector automotor, debiéndose destacar que el afio 2002, fue el que mayor
namero de plazas de trabajo directo genero, (1.381 plazas por las 2 de las 3
ensambladoras existentes en el pais)*? observandose un crecimiento del 41%
respecto del afio 2001 en el que alcanzé los 977 empleos. Este auge sin

embargo no se dio en el siguiente afio 2003, ya que mas bien se contrajo en un

1 En el referido anuario del 2003, la AEADE indica que la firma Serviquanti Cia. Ltda. fue la que desarrolld
el estudio para AEADE, pero no detalla la manera cdmo se llega al 2 %.

12 |a CINAE no cita cifras con respecto a la ensambladora AYMESA. Sin embargo, AEADE en su Anuario
2003 sefiala que el empleo directo del sector totaliza 1.467 plazas de trabajo
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35%, para ubicarse en los 900 puestos de trabajo, no obstante que Omnibus

produjo 10 nuevos modelos en dicho afio.

Actualmente tenemos 430000 vehiculos en la ciudad, y se espera el ingreso de

50000 a finalizar el afio.*®

Para la alcaldia es un gran reto el descongestionar la ciudad, se plantea la
construccion del metro, o la aplicacion de mas medidas que restrinjan la
circulacién de vehiculos privados en la ciudad, como el pico y placa que

actualmente ya se esta aplicando.

1.2.3 Importancia

El sector automotriz, es un simbolo de crecimiento en tecnologia, y desarrollo
de nuestra industria. Su importancia radica en que cada afio aumenta la
cantidad de vehiculos que se exportan, ayudando asi a tratar de equilibrar la

balanza comercial que se tiene el pais.

Los beneficios econdémicos que deja el sector automotriz se los percibe con el
dinamismo que crea el movimiento de la economia en este sector, dando
trabajo a miles de familias que se ven beneficiadas por los ingresos tanto de sus

sueldos como utilidades.

13 [http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/pachano-las-tasas-se-fijan-por-servicios-426170.html]
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Este sector es muy importante para la industria ecuatoriana ya que deja en alto
el nombre del pais a nivel mundial, con las ensambladoras que tenemos en

nuestro pais, y productoras de autopartes.

El sector automotriz usados dinamiza los ingresos de la gente, no se tiene un
estudio de cuédnto dinero mueve en el pais por la ausencia de informacién tanto
tributaria como de los institutos de investigacion. Pero se puede percibir que es
un motor dinamizador de la economia en la clase media, ya que al ver como
simple ejemplo la feria libre de autos usados en el sur donde cada semana
sdbado y domingo se encuentran mas de 2500 autos usados ofertados, y
tomando en cuenta un 80% aproximadamente de esas personas se dedican al

negocio de compra venta de vehiculos usados.

1.2.4 Caracteristicas

La principal caracteristica de este sector, es que esta en constante desarrollo, ya

que a medida que entran autos nuevos al mercado, salen vehiculos usados a la

venta.

Es un sector muy inestable e informal, que no se encuentra regulado y al

momento no existen regulaciones claras por parte de las entidades de control.

No se tiene mayores medidores de desarrollo ni estudios sobre el sector.
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1.2.5 Amenaza de Nuevos Competidores

La principal amenaza es la aparicion de nuevos patios de autos usados, y
principalmente las divisiones de autos usados de las casas comerciales de autos

nuevos.

Que aprovechan su posicionamiento y estan ganando espacio en el mercado.

La gran cantidad de comerciantes informales en las calles representa también

una amenaza, ya que estan en todas partes y saturan el mercado.

1.2.6 Poder de Negociacion de los Proveedores

Como proveedores tenemos al comerciante de autos y al duefio directo de

automotor, con cada uno de ellos el trato es diferente.

Intermediario.- el poder de negociacién con el intermediario, es mayor ya que
ellos al ofrecer el vehiculo saben que tienen que venderlo para poder ganar su
parte, si se quedan con el vehiculo les representa perdida, la negociacion es
mas rapida porque el precio se marca rapidamente y si es conveniente para el

comprador y vendedor se da el negocio.

El trdmite de venta es mas facil ya que por lo regular se compra a
intermediarios ya conocidos, eso da confianza mutua, tanto por la adquisicion

de vehiculo como la entrega del dinero.
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Vendedor directo.- al tratar con una persona que no sea comerciante es mas
dificil hacer el negocio, no en todos los casos todo depende de la necesidad de
venta que tenga la persona, muchas veces el precio no es flexible, y la
negociacion puede tomarse dias, todo esto debido a que la persona no tiene la

confianza ni el conocimiento en el tema.

1.2.7 Poder de Negociacién de los Clientes

El poder de negociacion de los clientes depende de cada vehiculo.

Si un vehiculo es muy cotizado en el mercado y su facilidad de venta es alta, el
poder de negociacion del cliente es muy baja ya que si él quiere comprar el
vehiculo tendra que pagar por el precio que se le pide tal vez con muy poco
descuento, o con facilidades de pago mas restringidas, ya que ese vehiculo

podria ser vendido enseguida a cualquier otro cliente.

Si un vehiculo es dificil de vender, se ha demorado en la venta y es un modelo
no muy conocido ni cotizado en el mercado, el cliente tiene un poder de
negociacion mas alto, ya que al duefio de vehiculo le interesa vender y al no
tener mas interesados tendra que tratar de venderlo rapidamente a quien

muestre interés en el automotor.

1.2.8 Productos Sustitutos

Los vehiculos nuevos, son el producto sustituto en primer lugar, la gente

muchas veces por evitar cualquier contratiempo que puede dar la compra de un
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automotor usado, prefieren endeudarse o hacer la inversion mas grande por un

vehiculo Okm.

El transporte publico es otro sustituto que es usado inclusive por gente que
tiene su auto privado, el transporte publico es mucho mas econémico, el uso de
la transportacion publica es algo que se debe fomentar ya que ayuda a la

disminucion de emisiones de CO2 y las congestiones de tréfico.

Las motocicletas es otro producto sustituto que esta en auge ya que existen en
el mercado nuevas marcas de motos ensambladas en nuestro pais, y Chinas con
precios mucho més accesibles a los que se conocian antes, ahora con 700,00

usd uno puede comprar una moto.
1.3 ANALISIS DE LA EMPRESA

1.3.1 Historia

IR

Inversiones
Rivadeneira

El negocio como tal nace en 1976 bajo la tutela del Dr. Pablo Rivadeneira,
persona que con su perseverancia y empuje ha logrado expandir su negocio a lo

largo de estas tres décadas y media. EIl negocio inicié como un patio de autos
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ubicado en Quito, en el sector norte de la cuidad, en donde se llegaron a
alcanzar volumenes impresionantes de ventas especialmente con la
comercializacion de vehiculos de marca LADA, tras este acierto se tuvo
necesidad de incursionar en nuevos sectores del mercado, es asi que en la
actualidad Inversiones Rivadeneira es la fusion de dos negocios propios; el
primero y el principal un patio de autos en el que se comercializa con vehiculos
nuevos y usados, y el segundo una constructora que nace en el 2006 debido a la

necesidad de invertir los recursos sobrantes del negocio principal.

Inversiones Rivadeneira es administrada por una persona natural obligada a
llevar contabilidad. Gracias, el Dr. Pablo Rivadeneira Troya, ésta empresa ha
logrado crear fuentes de trabajo, y una dinamizacion de los recursos en el

medio.

Hoy por hoy Inversiones Rivadeneira se maneja como una empresa de caracter
familiar debido a que sus principales colaboradores y empleados son hermanos

del Administrador y duefio.

1.3.2 Misién

Comercializar con profesionalismo los mejores automotores del mercado y
construir con responsabilidad y pulcritud cada uno de nuestros proyectos,
procurando brindar la mejor atencién, pensando siempre en mejorar la vida de

nuestros clientes.
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1.3.3 Vision

Llegar a ser la empresa lider en el mercado de la construccion como en el

mercado automotriz contribuyendo al desarrollo local.

1.3.4 Organigrama

La estructura organizacional de “Inversiones Rivadeneira” esta liderada por el
Gerente General, cuyas funciones son administrar, dirigir y controlar el
correcto desarrollo y funcionamiento de la empresa. Este a su vez, trabaja de
manera conjunta con el Gerente Comercial, Gerente de Proyectos y con las

personas que integran el departamento legal.

A continuacidn, se detallaran las principales funciones de las personas que

conforman el organigrama estructural de dicha empresa: antes mencionadas:

Gerente General:
e Dirigir, coordinar, supervisar y dictar normas para el eficiente desarrollo
de las actividades dentro de la empresa.
e Nombrar y remover a los empleados.
e Delegar las funciones que considere necesarias.
e Liderazgo.
e Negociar.

e Tomar decisiones.
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Coordinador Comercial:

e Atencion a clientes.

Entrega de departamentos y vehiculos.

Mantener relaciones comerciales con los clientes internos

Elaborar presupuestos de caracter comercial.

Liderazgo.

Gerente de Proyectos:
¢ Reportar al Gerente General el avance en las obras.
e solucionar de manera efectiva inconvenientes dentro de cada obra.

e Liderazgo.

Departamento Legal:
e Asistir en materia legal.
e Defender los intereses de la empresa.

e Recuperar en forma administrativa o judicial las sumas de dinero que

adeuden a la empresa por diversos conceptos.

Secretaria:
e Atencion telefénica al cliente.
e Organizar agendas.
e Ser puntual en todas sus actividades de funciones.

e Reclutar las solicitudes de servicios por parte del departamento de

servicio al cliente

e Custodia y organizacion de archivos.
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e Ingreso de cuentas.

e Apoyar en actividades logisticas.

Contador:
e Estudios de estados financieros y sus analisis.
e Certificacién de planillas para pago de impuestos.
e Laelaboracion de reportes financieros para la toma de decisiones.

e Sondeo mensual de cuentas.

Jefe de mantenimiento y limpieza:
e QOrganizacion y control de insumos propios del patio de autos.
e Recepcion de vehiculos.
e Mantenimiento de vehiculos.

e Limpieza diaria de cada uno de los vehiculos existentes en el patio.

Supervisor de proyectos:
e Controlar asistencia de los obreros.
e Recepcion de materiales de construccion.
e Reportar avances de manera semanal del proyecto al Gerente de

Proyectos.

Obreros:
e Acatar ordenes del Supervisor de Proyectos.

e Desempefiar sus actividades con seguridad y eficiencia.
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Gréafico N° 2

Gerente Gener.

Departamento Legal

Gerente de
Proyectos

Coordinador
Comercial

Supervisor de
Proyectos

rilic

Jefe de Ejecutiva de Ventas
Mantenimientoy Srta. MariaBelen
Limpieza Garcia
disor

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

1.3.5 FODA

La matriz de las amenazas, oportunidades, debilidades y fortalezas (FODA) es

una herramienta de ajuste importante que ayuda a los gerentes a crear cuatro

tipos de estrategias: estrategia de fortalezas y oportunidades (FO), estrategias

de debilidades y oportunidades (DO), estrategia de fortalezas y amenazas (FA)

y estrategia de debilidades y amenazas (DA). El ajuste de los factores externos

e internos es la parte mas dificil de desarrollar en una matriz FODA y requiere

un criterio acertado.

A continuacién se detallaran los principales aspectos representativos de las

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que se han detectado en la

Empresa Inversiones Rivadeneira:
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1.3.5.1 Fortalezas

e Comercializacion directa con el cliente, sin intermediarios.
e Creédito Directo, de facil Acceso.

e Garantia Legal.

e Cumplimiento en plazo de pago a proveedores.

e Vehiculos seleccionados minuciosamente.

e Buena relacion laboral dentro de la empresa.

1.3.5.2 Oportunidades

e Creciente demanda de vehiculos en el sector norte de Quito.
e Facilidad de endeudamiento para compra de vehiculos usados.

e Crecimiento de la poblacion en el Distrito Metropolitano, y en sus

inmediaciones.

e Necesidad de tener un transporte seguro y rapido.

1.3.5.3 Debilidades

e Presencia de riesgos laborales

e Mal manejo de reclamos.

e Mala distribucion de presupuestos.

e Empresa de caracter familiar

e Las decisiones giran en torno a una sola persona

e Inexistencia de posicionamiento en la mente del consumidor.
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1.3.5.4 Amenazas

e Presencia de competidores directos en la zona.

e Comportamiento del consumidor se inclina por adquirir vehiculos
nuUevos.

e Inestabilidad politica crea incertidumbre en las empresas privadas
del pais.

¢ Dificultad para contratar personal calificado.

e Posible ingreso de nuevos competidores.

1.4 DEFINICION DEL CLIENTE Y DEL MERCADO META

Inversiones Rivadeneira cuenta con dos divisiones dentro de su estructura, la primera
orientada a actividades referentes a la compra y venta de vehiculos y la segunda
dirigida a la construccion de edificios de vivienda, con este precedente se mencionara

a continuacion el perfil del cliente y el mercado meta de cada una las divisiones.

Patio de Venta de Vehiculos

El perfil de los principales clientes dentro de esta division es generalizado, es decir,
la mayoria de clientes son personas de un nivel socioeconémico medio-bajo y medio-
medio, de género masculino con una edad que oscila entre los 25 a 50 afios, que
buscan vehiculos en buen estado para utilizarlos como una herramienta de trabajo o
Unicamente para renovar su antiguo automotor por uno mas nuevo, adicionalmente se

puede mencionar que estos individuos poseen requerimientos definidos respecto al
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estado fisico y mecanico del vehiculo, esto se traduce basicamente a bajo

kilometraje.

El mercado meta son todas las personas que buscan un automotor con cualidades
mecénicas y fisicas adecuadas que se ajusten a sus necesidades, con un precio

accesible en torno al mercado local.

Divisién Construcciones

El perfil de los clientes ésta seccion de la empresa se ajusta a individuos con un nivel
socioecondémico medio-alto y alto, con edades que oscilan entre los 35 a 68 afios,
generalmente con familias de 3 a 4 miembros; personas que residen actualmente en
la zona norte de la ciudad, pero que buscan un ambiente mas exclusivo y con
condiciones de seguridad mejorada, como también personas que residen en el

exterior, en paises como: Estados Unidos, Espafia e Italia principalmente.

1.4.1 Producto

Inversiones Rivadeneira cuenta con una serie de productos, es por ello que de
manera individual se trataran cada uno de ellos de acuerdo con las divisiones

comerciales que posee ésta empresa, asi por ejemplo:

1.4.1.1 Patio de Vehiculos

Dentro de esta seccién es primordial destacar que cada uno de los
productos (vehiculos nuevos y usados) ofertados han pasado por un

proceso de calidad, el mismo que se detallara a continuacion:
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Busqueda de vehiculos.- se realiza principalmente en las distintas
ferias de autos dentro de la cuidad de Quito, con los proveedores,

por medio de clasificados.

Seleccion de los vehiculos.- se selecciona los vehiculos con las
mejores condiciones existentes, es decir, mejor precio, mejor
estado fisico y mecanico y de acuerdo a las marcas que se

considere mas comerciales.

Revision mecénica y fisica de los vehiculos.- se realiza una
revision con un mecanico, y se observa minuciosamente cada

detalle del vehiculo.

Compra del vehiculo.- se adquiere el automotor y se cancela en el
banco de preferencia, para evitar inconvenientes el pago se realiza

con un cheque certificado o de gerencia.

Mantenimiento y refacciona miento.- los vehiculos que necesitan
mantenimiento, reparacion mecénica o fisica se someten a
mantenimiento; este aspecto es de suma importancia y se lo realiza
antes de ponerlo a la venta.

Limpieza.- se realiza una limpieza integra del automotor.

= Se saca asientos y la alfombra para dejarla limpia en caso de ser

necesario.
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= Todos los paneles y partes plasticas son retiradas para una mejor

limpieza.
= Si es necesario los asientos también se los lava integramente.

= El motor y toda la parte inferior del vehiculo es lavado a

presion.
= La parte externa es lavada y abrillantada con cera.

Exhibicion y venta.- se ubica el auto sobre el patio para que se
exhiba y se lo venda, en caso de no contar con espacio, se coloca
un anuncio publicitario en el diario el Comercio, también se trabaja
permanentemente con publicacion en internet de todos los autos

que se posee en el patio.

Las diferentes Marcas de vehiculos con los que se trabaja dentro

del patio son las siguientes:
Nissan

Gréafico N° 3

'
" £ LF

Fuente: googl imagenes
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Especialmente de modelo “Sentra”, por consolidarse como un
automotor resistente al trabajo duro, muy cotizado por personas que

trabajan con taxis.

Chevrolet

GraficoN° 5

Fuente: google imagenes

Esta marca al ser la nimero uno en el pais, tiene gran acogida en el
parque automotriz ecuatoriano; generalmente existe un modelo de

vehiculo que se acopla a las exigencias y necesidades del cliente.

Adicionalmente posee un gran stock de repuestos con precios

relativamente bajos debido a que la mayoria de sus vehiculos son

ensamblados en nuestro pais.

Hyundai

GraficoN° 5

Fuente: google imagenes
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Su participacion en el mercado se basa en la eficiencia y
durabilidad de su ingenieria mecéanica, lo que genera una

preferencia la momento de realizar la compra de un automotor.

Ford

Grafico N° 6

Fuente: google imagenes

Marca reconocida a nivel mundial por su eficiente ingenieria
mecanica y por el atributo de calidad que lleva a su nombre; las
camionetas de esta marca poseen grandes voliumenes de venta

debido a la fuerza y durabilidad de sus motores y carroceria.

1.4.1.2 Constructora

Debido a que la actividad en el sector de la construccion nacié de manera

formal en el 2006, Inversiones Rivadeneira tiene en su haber proyectos

como.
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Balcén de Mar y Sol

Gréfico N° 7

-

Fuente: Pavel Areas Rotucum — Pablo Rivadeneira

Ubicacion.- Calle 6 Numero 123 y Calle Francisco Dalmau, a dos
cuadras hacia debajo de la Av. Real Audiencia. Sector Ponciano Alto,

Urbanizaciéon Mar y Sol.

Proyecto.- Exclusivo Edificio de 7 departamentos y 1 local comercial,
Acabados de primera, excelente ubicacion, a 5 minutos del Centro
Comercial “Condado Shopping”, construccion de calidad, todo esto
combinado el area residencial de Ponciano Alto, con méaxima seguridad y

con una vista panoramica de la ciudad de Quito.

Descripcion de los departamentos:

1 Apartamento de 114 m? con patio en el primer piso

1 Apartamento de 114 m? en el tercer piso

3 Apartamentos de 120 m? cuadrados en el segundo y cuarto piso.

1 Apartamento de 110 m? con terraza en el primer piso.
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Todos los apartamentos de 114 y 120 metros cuadrados poseen tres
habitaciones, una sala de estar, estudio y vestidor en el cuarto master; de
la misma manera el apartamento de 110 metros cuadrados posee las
mismas caracteristicas de los anteriores Unicamente que con un plus que

es la terraza privada.

Todo el edificio tiene gas centralizado y cisterna, contadores de luz, agua
y gas individuales, cuarto de maquinas interno y separado del ambiente
de cocina con todas la instalaciones para colocar lavadora, secadora y

una piedra de lavar ya instalada.

Todos y cada uno de los apartamentos cuentan con un bafio master (todo

bafio master tiene tina), un bafio compartido y un bafio social.

Todos los ambientes tienen parquet de chafiul de primera calidad, asi
como también cornisas de yeso en todas las aéreas sociales, los bafios son
en ceramica de primera calidad, y lo que corresponde a inodoros y
lavamanos son de alta calidad. De igual manera, el edificio cuenta con
un area comunal en la terraza, con area para BQQ todo en un ambiente
calido, y decorado con jardineras. Y finalmente, el local comercial es
totalmente independiente del edificio y tiene 80 metros cuadrado, con 2

bafios y un patio.



37

Edificio Troya

Gréafico N° 8

Fuente: Pavel Areas Rotucum — Pablo Rivadeneira
Elaborado por: Pablo Rivadeneira

Ubicacidn: Av. Real Audiencia lote 164 y Calle N74. Dos cuadras al sur
del Colegio Liceo Alborada. Sector Ponciano Alto. Urbanizacion

Ministerio de Salud Publica.

Proyecto: Exclusivas Torres de vivienda de 24 departamentos con
acabados de primera, ubicado estratégicamente en una zona residencial a
tan solo 2 minutos del Centro Comercial “Condado Shopping”,
construccién de calidad, todo esto combinado el area residencial de
Ponciano Alto, con maxima seguridad y con una vista panoramica de la

ciudad de Quito.

Todo el edificio tiene gas y agua caliente centralizada, cisterna,

contadores de luz, agua y gas individuales, cuarto de maquinas interno y
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separado del ambiente de cocina con todas la instalaciones para colocar

lavadora, secadora.

Todos y cada uno de los apartamentos cuentan con un bafio master (todo

bafio méster tiene tina), un bafio compartido y un bafio social.

Todos los ambientes tienen parquet de chafiul de primera calidad, asi
como también cornisas de yeso en todas las aéreas sociales, los bafios son
en ceramica de primera calidad, y lo que corresponde a inodoros y

lavamanos son de alta calidad.

1.4.2 Precio

Los precios con los que se maneja Inversiones Rivadeneira son accesibles y
coémodos, de tal manera que los clientes pueden adquirir los productos de una
manera rapida y sin complicaciones; cabe recalcar que son precios que se
manejan en la Division Construcciones son totalmente independientes de los la

Divisién Patio de Vehiculos.

A continuacién, se detallara la lista de precios de cada uno de los productos

existentes en ambas Divisiones:
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Cuadro N°3
Divisién Patio de Vehiculos
P.R. VEHICULOS

Marca Modelo Afio | Color | Precio | Traccion Tipo Recorrido

Chevrolet Cheyenne |1994|Blanco| $12000] 4x2 Camioneta 64800 Kms.
Chevrolet | Cheyenne 2500]1994|Blanco| $12000] 4x2 Camioneta 64800 Kms.
Chevrolet Esteem 1998] Rojo | $8500 ] 4x2 Sedan 95832 Kms.
Chevrolet Miniblazer |[1998] Azul |$10500] 4x4 Jeep 224000 Kms.
Daihatsu Charnan 1982|Blanco] $4500 | 4x2 Sedan 140000 Kms.
Fiat Uno Fire 2005] Rojo | $7800 | 4x 2 |Hatchback (5 Puertas)] 7800 Kms.

Ford Explorer 1997] Vino | $10800) 4x4 Jeep 120000 Kms.
Ford F 150 XLT |]1993| Verde]|$11500f] 4x2 Camioneta 70000 Millas
Ford Festiva 1997] Verde | $5500 | 4x2 Sedan 190000 Kms.
Ford Mustang 1979] Rojo | $5400 | 4x2 Clasico 149000 Kms.
Ford Mustang 1980 Blanco| $5400 | 4x2 Clasico 119000 Kms.
Hyundai Accent 2004] Azul | $105000 4x2 Sedan 81000 Kms.
Hyundai Getz 2004]Blanco| $9900 | 4 x 2 | Hatchback (5 Puertas) | 126000 Kms.
Lada 2104 1993]| Rojo | $4200 | 4x2 Station wagon 170500 Kms.
Mazda 323 1988|Blanco] $4500 | 4x2 Sedan 140000 Kms.

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Divisién Construcciones:

Los precios de los departamentos varian basicamente de acuerdo a la cantidad

de metros cuadrados de construccion, en el sector de Ponceano alto se maneja

un valor de alrededor de $900 a $950 por metro; sin embargo cabe recalcar que

los precios de los departamentos tienen un rango de $58000 a $120000.

1.4.3 Promocion

Con lo que respecta a la promocion, Inversiones Rivadeneira no ha tenido un

gran alcance, puesto que dentro de la Divisién de Patio de Vehiculos el

mercado meta ya esta definido y los clientes practicamente son personas que

conocen de la credibilidad, honestidad y seguridad que promulga dicha

empresa durante afios, es por ello que no se ha realizado grandes promociones,
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sino mas bien se han ido actualizando en el mercado con anuncios publicitarios
en péaginas de Internet como: Patio Tuerca y Mercado Libre,
fundamentalmente. Sin embargo, la situacién se torna totalmente distinta
dentro de Division Construcciones, porque ésta es practicamente nueva y
obviamente en un mercado saturado es necesario la utilizacion de medios
publicitarios para que el cliente pueda saber de la existencia de la firma; con su
primer proyecto “Balcones de Mar y Sol”, Inversiones Rivadeneira invirtio en
publicidad (flyers y publicé un informativo dentro de la Revista “Portal

Inmobiliario” que es de circulacién gratuita en la ciudad de Quito).

1.4.4 Distribucion

El canal de distribucion que maneja Inversiones Rivadeneira es el mismo para

ambas Divisiones, debido a que la empresa comercializa sus productos

(vehiculos y departamentos) directamente a sus clientes, sin necesidad de

recurrir a intermediarios para que la compra se efectivice por completo.

GraficoN° 9

IR .

Inversiones <
Rivadeneira d

Fuente: Pavel Areas Rotucum — Pablo Rivadeneira
Elaborado por: Pablo Rivadeneira



2 ESTUDIO DE MERCADO

2.1 DEFINICION DEL PROBLEMA

Se plantea realizar un estudio de mercado debido a q no existen estudios de este tipo

en el mercado.

En la actualidad, el mercado cada dia se torna dia a dia mas competitivo, y para tener
expectativas de crecimiento a largo plazo, es fundamental tener un manejo adecuado
de la identidad de marca y una estrategia definida. Con un estudio completo de
marketing se podra implementar estrategias para un mejor desarrollo y crecimiento

de la empresa.

Inversiones Rivadeneira actualmente funciona como una empresa familiar, y no
cuenta con un Departamento de Ventas, a pesar de la gran experiencia obtenida en el
campo de la compra y venta nunca existio una estrategia de posicionamiento en el
mercado que ayude notablemente a mejorar el nivel de ventas de los vehiculos, o
para venderlos en el menor tiempo esperado logrando un giro de capital rapido y
creando una utilidad mayor; por otro lado no se contd con una adecuada
comunicacion, entiéndase promocion y publicidad, en otros vehiculos ya vendidos,
esto obviamente entorpecio el proceso de comercializacion y ventas generando en

algunas situaciones una incertidumbre dentro de Inversiones Rivadeneira.
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2.2 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

2.2.1 Objetivo General

e Determinar el mercado objetivo al que va orientado el producto.

2.2.2 Objetivos Especificos

Conocer el precio promedio de compra de un vehiculo usado.

Identificar las marcas de vehiculos que més se vende en el mercado.

Determinar un porcentaje de compradores que desean financiamiento.

Obtener informacion acerca del medio o sitio al que acude el comprador.

Conocer la frecuencia con la que se compra un vehiculo usado.

2.3 FUENTES DE INFORMACION

Dentro de esta investigacion se van a utilizar 2 tipos de fuentes; la primaria, que
basicamente consiste en obtener informacién por medio de encuestas y la secundaria

que copila la informacidn ya existente sobre el tema a tratar.

2.4 PERFIL DEL ESTUDIO, A QUIEN SE DIRIGE EL ESTUDIO

El perfil de los principales clientes dentro de esta division es generalizado, es decir,

la mayoria de clientes son personas de un nivel socioeconémico medio-bajo y medio-

medio, de género masculino con una edad que oscila entre los 24 a 65 afios, que
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buscan vehiculos en buen estado para utilizarlos como una herramienta de trabajo o
Unicamente para renovar su antiguo automotor por uno mas nuevo, adicionalmente se
puede mencionar que estos individuos poseen requerimientos definidos respecto al
estado fisico y mecanico del vehiculo, esto se traduce basicamente a bajo

kilometraje.

El mercado meta son todas las personas que buscan un automotor con cualidades

mecénicas y fisicas adecuadas que se ajusten a sus necesidades, con un precio

accesible en torno al mercado local.

DISENO DE LA INVESTIGACION

2.5.1 Investigacion Exploratoria

e Entrevista.- Se realizara 8 entrevistas a personas que estan interesadas en

adquirir un vehiculo, de esta manera se obtendran datos importantes para

determinar correctamente nuestro esquema dentro de la investigacion

Descriptiva.

2.5.2 Investigacion Descriptiva

e Encuestas.
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2.5.2.1 Disefio del Plan de Muestreo

Necesidades de interés.

Producto:
e Conocer los vehiculos méas vendidos.
e Que es lo que mas busca el comprador para tomar la decision.
e Marcas preferidas.

e Conocer si ya cuenta con vehiculo.

Precio:
e Precio promedio de compra.
e Preferencia de pago, crédito o de contado.

e Porcentaje que buscan en regateo.

Plaza:
e Lugar habitual de compra.

e Donde busca el vehiculo.

Promocioén:

e Medios a los que acude para informacion.

Fuerza de Ventas:
e Capacidad y entendimiento del tema de los vendedores.

e Educacion.



45
Publicidad:
e Medios mas utilizados.

e Medios mas importantes.

Posicionamiento:
e Como esta el posicionamiento en el comprador sobre los patios de
autos.
e Como estd el posicionamiento en el comprador sobre los

revendedores.

Demanda:
e Frecuencia de compra.
e Intencion de compra (piensa adquirir vehiculo en: de 0 a6 de 7 a
12 de 13 a2 18 19 a mas).
e Saber si va a comprar nuevo o usado (va a adquirir uno nuevo o

usado).

Estilo de vida:
e Cantidad de autos por hogar.

e Uso del vehiculo.
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PROYECCION DE POBLACION POR AREAS Y ANOS

CALENDARIO, SEGUN PROVINCIAS Y CANTONES

Periodo 2001-2010

Segun el Inec la poblacion de Quito es de 2151993 en total, siendo la

urbana 1619791 y la rural 532202.

Perfil 24 a 65 afios

Cuadro N° 4
PROVINCIA
GRUPOS DE
PICHINCHA
EDAD

TOTALES 2.796.838
< lafio 51.544
1-4 206.717
5-9 260.060
10 - 14 260.672
15-19 272.108
20 - 24 277.075
25-29 256.410
30 - 34 224.443
35 -39 200.354
40 - 44 178.390
45 - 49 150.392
50 - 54 124.405
55 -59 103.390
60 - 64 71.527
65 - 69 54.745
70 - 74 43.919
75-79 31.638
80 y mas 29.049

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.
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Suma total del segmento 1309311 sacando por porcentaje del canton.

Cuadro N°5
PROVINCIAS Y ANO 2010
CANTONES TOTAL URA;/EANA QJR';’E‘Q
PICHINCHA 2.796.838 1.985.981 810.857
porcentaje

QUITO 2.151.993 1.619.791 532.202 76,94
CAYAMBE 84.388 36.919 47.469 3,02
MEJIA 73.557 14.433 59.124 2,63
PEDRO MONCAYO 29.937 7.069 22.868 1,07
RUMINAHUI 77.059 65.740 11.319 2,76
SANTO DOMINGO 335.712 231.302 104.410 12,00
SAN MIGUEL DE LOS BANCOS 12.535 3.528 9.007 0,45
PEDRO VICENTE MALDONADO 11.656 4.554 7.102 0,42
PUERTO QUITO 20.001 2.645 17.356 0,72

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

La suma de la edades por el porcentaje de el Cantdn Quito es de

=1309311*76,94%= 1008169,47

Con la formula obtengo:
=((1,96"2)*(0,5)*(0,5)*(1008169,47))/(((5%)"2)*(1008169,47-
1)+((1,9672)*(0,5)*(0,5)))

384,01

NC= 95%
P=0,5
Q=0,5
Z=1,96

E=5%
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2.5.2.2 Disefio del Cuestionario

Ver Anexo 1

2.6 ANALISIS DE LOS DATOS DE LA INVESTIGACION

Tabulacién y desarrollo de la presentacion de las encuestas.

Segun los datos obtenidos en la investigacion realizada, se ha llegado a las siguientes

interpretaciones.

1. ¢Usted tiene vehiculo?

Grafico N° 10

WS

B No

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Vemos que el 57% de las personas encuestadas no tienen un vehiculo e este

momento. Y el 43% si lo tiene.
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2. ¢Usted piensa comprar un vehiculo dentro de los proximos 12 meses?

Grafico N° 11

WS

mNo

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

El 77% de las personas encuestadas desean comprar un vehiculo en los proximos

12 meses, frente al 23% contrario.

Por lo tanto en esta parte de la tabulacién ya nos quedamos con una

poblacion de 294 personas.
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3. ¢Usted piensa comprar un vehiculo nuevo o usado?

Gréafico N° 12

B Nuevo

W Usado

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Determinamos que el 73% de las personas encuestadas que desean comprar un

vehiculo, han optado por la compra de un vehiculo usado.

La Tabulacion se reduce a 214 encuestas.
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4. Si comprara un vehiculo usado en este momento, cual de las siguientes marcas

usted va a comprar. Escoja 1 opcion

Grafico N° 13
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Como se puede observar, Chevrolet es superior a las otras marcas, gracias a su
cobertura nacional, su publicidad y servicio, con un 40,65% de preferencia;
Hyundai un marca que cada vez esta creciendo mas en el pais, con 19,16%,
Toyota una marca que tiene como caracteristica la calidad con 13,55%, Ford con
la fuerza, resistencia y lujo de sus automotores con 10,75% y las demas marcas

con una participacion menor.
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5. De las siguientes opciones, ¢Cuales serian las caracteristicas mas importantes

para decidir la compra de un vehiculo usado? Escoger 4 opciones.

Grafico N° 14
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

El Precio es el primer factor en el cual se fija el comprador en mayor porcentaje
con el 23,83%, el recorrido del automotor con un 14,25%, la economia con un
13,32%, el afio de fabricacion con el 13,08%, Motor del vehiculo con 10,40% y
Placas con el 8,06%. Son las principales caracteristicas que el comprador revisa

en los vehiculos usados.
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6. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por un vehiculo usado?

Gréafico N° 15
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

La Principal conclusion es que el 35% de las personas encuestadas buscan un
auto entre 8001 a 11000 usd, y seguido por el 30% que busca un vehiculo entre
5001 a 8000 usd. Es muy marcado el segmento de personas que estan entre 5001

a 11000.
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¢Usted como realizaria el pago?

Gréafico N° 16

B Credito Bancario
M Credito Directo

1 De Contado

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

La mayoria de las personas encuestadas desearian hacer la compra de contado, es
una caracteristica al parecer de la compra de vehiculos usados, y tenemos muy
seguido con un 35,51% al Crédito Directo, este porque en muchos patios de
vehiculos usados es muy facil obtenerlo, y el crédito bancario para vehiculos
usados en 20,09%. Es un crédito que esta siendo promocionado ultimamente por

los bancos y financieras.
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8. ¢Donde realizaria la compra de su vehiculo usado?

Gréafico N° 17

M Patio de autos usados
W Directo del duerio

[ Feria ce autos usados

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

La mayoria de las personas encuestadas prefieren comprar su vehiculo usado
directamente del duefio sin intermediarios. Asi obtendrian seguramente un mejor

costo por su vehiculo.

Un 36,45% de personas prefieren comprar en un Patio de Autos Usados,

seguramente porque les da un soporte legal, crédito, entre otros.



56
9. De las siguientes opciones, cual prefiere o preferiria, para buscar un auto. Escoja

una opcion.

Gréafico N° 18

M Internet

M Feria de Autos Usados

M Prensa Escrita
M Patio de Autos usados

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

El uso del internet actualmente a desplazado a la prensa escrita, y la visita a patio
de autos usados sigue siendo mayor que ir directamente a la feria de autos

usados.
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10. ¢Cual de las siguientes afirmaciones, considera que son cierto respecto a los

patios de autos usados?

Grafico N° 19
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Podemos ver que como Cierto tenemos que los patios dan Crédito, se tiene mas
seguridad, es una buena opcidn de compra, y que puede pagarse un precio mas

alto.

Tenemos en conclusién que la gente si gustan de los Patios de Autos usados,
pero saben que tendran que pagar un precio un poco mas alto, a cambio de varios

agregados, como el crédito, seguridad, opciones entre otros.
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11. ¢Cree que a los Vendedores de Patios de autos usados les falta mas capacitacion

para el servicio y atencion?

Gréafico N° 20

mSi
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Podemos ver que ampliamente la gente piensa que a los vendedores de patios de

autos usados les falta educacion.
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12. ¢Cada cuanto tiempo compra un auto?

Gréafico N° 21

W Cada 6 meses
M Cada ano

W Cada 2 anos
B Cada 3 anos

B Mas de 3 anos

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

La mayoria de personas compra su auto para conservarlo 3 afios 0 mas, el 22%
de personas cambian de vehiculo cada 2 afios, el 10% cada afio y solo el 6% cada

6 meses.
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13. ;Conoce usted el Patio de autos usados PR vehiculos, ubicado en la Av.
Occidental y Marcos Jofre esquina, frente al colegio Intisana Sector Centro

Comercial EI Bosque?

Gréafico N° 22

LINY
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

La mayoria de personas no conoce el patio de autos usados, y un 41% si lo

conoce.
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14. ;Ha comprado en el patio de venta de autos Usados PR vehiculos?

Gréafico N° 23
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Vemos que un 30% de personas ha comprado en el patio.
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15. (Como fue su experiencia respecto a la atencidn recibida?

Grafico N° 24
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

La atencion que han recibido los clientes ha sido muy buena, con un 63% que

opina que ha sido excelente y un 37% que dice Muy Buena.
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16. Edad

Gréafico N° 25
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

La mayoria de personas encuestadas han estado en los siguientes rangos; entre
18 y 27 afios el 41%; entre 28 a 37 afos tenemos un 32%; entre 28 a 37 afos

16%; entre 48 a 57% 6% y de 58 en adelante un 4%.
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17. Sexo

Gréafico N° 26

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

El Porcentaje es casi parejo entre hombres y mujeres.

mF

LW




3 ESTRATEGIA DE MARKETING

3.1 SEGMENTACION

El perfil de los principales clientes son personas de un nivel socioeconémico medio-
bajo y medio-medio, de género masculino con una edad que oscila entre los 24 a 65
afos, que buscan vehiculos en buen estado para utilizarlos como una herramienta de
trabajo o Unicamente para renovar su antiguo automotor por uno mas nuevo,
adicionalmente se puede mencionar que estos individuos poseen requerimientos
definidos respecto al estado fisico y mecanico del vehiculo, esto se traduce

basicamente a bajo kilometraje.

El mercado meta son todas las personas que buscan un automotor con cualidades
mecanicas y fisicas adecuadas que se ajusten a sus necesidades, con un precio

accesible en torno al mercado local.

3.1.1 Definicion de Segmento de Mercado

Segun la American Marketing Asociation (A.M.A.), el plan de marketing es un
documento compuesto por un analisis de la situacion de mercadotecnia actual,
el analisis de las oportunidades y amenazas, los objetivos de mercadotecnia, la
estrategia de mercadotecnia, los programas de accién y los ingresos

proyectados (el estado proyectado de pérdidas y utilidades). Este plan puede
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ser la unica declaracion de la direccion estratégica de un negocio, pero es mas
probable que se aplique solamente a una marca de fabrica o a un producto
especifico. En ultima situacion, el plan de marketing es un mecanismo de la
puesta en practica que se integra dentro de un plan de negocio estratégico

total.**

El Plan de Marketing tiene como objetivos los siguientes puntos:

e Sefialar las estrategias y tacticas de mercadotecnia que deben

implementarse para alcanzar objetivos concretos en periodos de tiempo

definidos.

e Determinar el responsable de qué actividades, de cuando hay que

realizarlas y cuanto tiempo y dinero se les puede dedicar.

e Establecer estandares de desempefio contra los cuales se puede evaluar el

progreso de cada division o producto.

3.1.2 Cuantificacion de la Demanda

3.1.2.1 Demanda Actual

Segun Baca Urbina, para determinar la demanda se emplean

herramientas de investigacion de mercado, en donde en principio se

“F, KOTLER Y G., ARMSTRONG. (1999). Fundamentos de Marketing. 6ta. Edicion. Prentice Hall. p.
533-546.
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entiende por demanda, a la cantidad de un determinado bien o servicio

que el mercado requiere.

Segun el INEC la poblacién de Quito es de 2151993 en total, siendo la

urbana 1619791 vy la rural 532202.

Perfil 24 a 65 afios.

Cuadro N° 6
PROVINCIA
GRUPOS DE
PICHINCHA
EDAD

TOTALES 2.796.838
< lafio 51.544
1-4 206.717
5-9 260.060
10-14 260.672
15-19 272.108
20 - 24 277.075
25 - 29 256.410
30 - 34 224.443
35 - 39 200.354
40 - 44 178.390
45 - 49 150.392
50 - 54 124.405
55 - 59 103.390
60 - 64 71.527
65 - 69 54.745
70 -74 43.919
75-79 31.638
80 y mas 29.049

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Suma total del segmento 1309311 sacando por porcentaje del cantdn:
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Cuadro N° 7
PROVINCIAS Y ANO 2010
CANTONES TOTAL AREA AREA
URBANA RURAL
PICHINCHA 2.796.838 1.985.981 810.857
porcentaje

QuITO 2.151.993 1.619.791 532.202 76,94
CAYAMBE 84.388 36.919 47.469 3,02
MEJIA 73.557 14.433 59.124 2,63
PEDRO MONCAY O 29.937 7.069 22.868 1,07
RUMINAHUI 77.059 65.740 11.319 2,76
SANTO DOMINGO 335.712 231.302 104.410 12,00
SAN MIGUEL DE LOS BANCOS 12535 3.528 9.007 0,45 100
PEDRO VICENTE MALDONADO 11.656 4554 7.102 0,42
PUERTO QUITO 20.001 2.645 17.356 0,72

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

La suma de las edades por el porcentaje del Cantén Quito es de:

=1309311*76,94%= 1008169,47

La demanda actual en la ciudad de Quito es de 1008170 personas.

3.1.2.2 Demanda Futura

Esta es la cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado
consuma en un tiempo futuro dado, en donde, la demanda potencial se
obtiene con una simple diferencia, entre oferta y demanda; con los datos

proyectados se puede calcular la probable demanda potencial.

Aunque no existieran datos estadisticos para hacer el célculo de una
demanda insatisfecha, esto no quiere decir que no exista tal tipo de

demanda, por lo tanto, en condiciones reales, no existe el mercado
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satisfecho saturado, y el conocer de esta, da la idea de relacion riesgo

rendimiento en que se incurriria.®

3.2 DIFERENCIACION

Después de la investigacion que se ha realizado, notamos que el cliente quiere tener
confianza, necesita de un sitio al cual acudir y saber que le sabran asesorar
adecuadamente, que el precio sera el justo, y que todos los tramites legales seran los
correctos. Y los vehiculos en su mayoria seran comprados directamente al duefio sin

intermediarios.

La manera como nos vamos a diferenciar, es seguir con la linea de entregar una
garantia legal total sobre cada vehiculo vendido, respondiendo ante cualquier
circunstancia que se pueda presentar en la documentacion del vehiculo.

Garantizando siempre la legalidad del mismo.

De igual manera la diferenciacion que tendremos sera vender vehiculos que tengan
ciertas caracteristicas de conservacién mecéanica y estética, es asi pues que se evitara
vender vehiculos propios y a comisién que hayan sido siniestrados, trabajados para
servicio publico (taxis y camionetas de alquiles), y con poco kilometraje respecto a
su afo de fabricacion, tomando en cuenta que un promedio normal anual es rodar

20000km.

5 G., BACA. (2000). Evaluacion de Proyectos. 5ta. Edicién. McGraw Hill. p. 216.
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3.3 POSICIONAMIENTO

El posicionamiento al que se quiere llegar, es ser un patio de venta de vehiculos
usados, donde se pueda encontrar vehiculos en buen estado de conservacion, que no
hayan sido siniestrados y trabajados para servicio publico, con bajo kilometraje, con
una garantia legal del 100%. En su mayoria comprados directamente al duefio sin

intermediarios.

3.4 MARKETING MIX

3.4.1 Producto y/o Logistica

El producto es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan

empaque, color, precio, calidad y marca, mas los servicios y la reputacion del

vendedor; el producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o

una idea.’®

¥ E., STANTON y H., WALKER. Fundamentos de Marketing. 13va. Edicién. McGraw Hill. p. 248.
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Gréfico N° 27
FASES ESTRATEGICAS DEL PRODUCTO

AGREGADO

PRODUCTQ REAL:
- MARCA

- CALIDAD
BENEFICIO - DISERD

ESENCIAL - EMPAGUE

- CARACTERISTICAS
FISICAS

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Las estrategias del producto son muy variadas y abarcan aspectos y criterios de
gran valor, entre ellas se pueden mencionar: amplitud, profundidad, extension

y depuracion de linea, extension de la marca y diferenciacion.

El plan de accion que se pretende alcanzar establece las siguientes actividades:
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Cuadro N° 8
Plan de Accién N° Product 001
Objetivo: Mejorar la imagen Corporativa
Estrategia: Cambiar el logo de la empresa
N° Actividad Responsable | Tiempo
1 Contratar a un disefiador gréfico. Coordinador 30 min
Comercial 2 dias
Elegir posibles disefios de logotipos Coordinador )
2 ) 1 dias
Comercial
Seleccion del logo. Coordinador
3 ) 1h00
Comercial
Pago por el servicio. ) Inmediat
4 Secretaria
0
Implementar logo. ) Duracion
Coordinador
5 ] del
Comercial
Evento
Presupuesto: 150 USD
Evaluado por: Revisado por: Autorizado por:
Coordinador Comercial Gerente General Gerente General

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Con esta estrategia, se busca tener un mejor posicionamiento de la marca en la
mente del consumidor, también se utilizara para darle una imagen mas

moderna, y diferenciada del patio de autos comun.
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El nuevo logo que manejara PR Vehiculos es:

Gréafico N° 28

PR
Vehiculos

\ U .
Y i

Fuente: Pavel Areas Rotucum — Pablo Rivadeneira
Elaborado por: Pablo Rivadeneira

Este adhesivo se colocara en cada uno de los vehiculos que estén a la venta.

Grafico N° 29

‘VEH'CULO

Av. Occidental y Marcos Jofre esquina frente al Colegio Intisana sector del C. C. El Bosque
Telefonos: 2 257-108 / 2 255-564 / 09 9826 - 270

Fuente: Pavel Areas Rotucum — Pablo Rivadeneira
Elaborado por: Pablo Rivadeneira

Con estos productos es muy importante considerar qué clase de servicios

podrian ser utilizados como apoyo, el resultado obtenido es:
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Seguro: PR vehiculos podria entregar los vehiculos asegurados, en caso que

sean financiados el beneficiario seria directamente el Patio.

e Asesoria antes de la compra: PR Vehiculos brindara una asesoria integral
a cada uno de los visitantes del proyecto o potenciales clientes a fin de

dar a conocer a manera personalizada los atributos del producto.

e Asistencia después de la Compra: El cliente valora mucho la asistencia

que recibe después de realizar una compra ya que siente seguridad y
respaldo por parte de la empresa donde adquirié su producto. La
asistencia sera via telefonica con las lineas directas de PR Vehiculos con
un horario de atencion de 8h30 a 17h30 de lunes a viernes y sabados de

9h00 a 12h00.

e Financiamiento: Es muy importante que exista un financiamiento directo

con el Vendedor, sin embargo debido a la tasa alta de morosidad, tamario
de la empresa y a las grandes cantidades de dinero que se invierte en este
producto, PR Vehiculos no podria manejar un plan de financiamiento

total sino parcial que proporcione a los clientes facilidades de pago.

Y también ocupar planes de financiamientos, con alianzas con empresas como

Unifinsa y otros bancos que prestan dinero para adquirir vehiculos usados.
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Marketing de Servicios

Concepto Servicio

Un servicio es una obra, una realizacion o un acto que es esencialmente
intangible y no resulta necesariamente en la propiedad de algo; su creacion
puede estar o no relacionada con un producto fisico.’” En este caso, los
vehiculos que tengamos a comision, generan este Marketing de Servicios, ya
que los clientes son las personas a las cuales prestamos el servicio de vender

sus vehiculos.

Caracteristicas

Las principales caracteristicas de los servicios son:

Intangibilidad

Los servicios son esencialmente intangibles; con frecuencia no es posible
gustar, sentir, ver, oir u oler antes de comprarlos. Se pueden buscar de
antemano opiniones y actitudes; una compra repetida puede descansar en
experiencias previas, al cliente se le puede dar algo tangible para representar el
servicio, pero a la larga la compra de un servicio es la adquisicion de algo

intangible.

7P, KOTLER y Otros. (2004). EI marketing de Servicios Profesionales. Editorial Paidés SAICF. p. 9-
10.
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Inseparabilidad

Los bienes son producidos, luego vendidos y consumidos; mientras que los
servicios se venden, luego se producen y consumen, por lo general de manera
simultanea. EI personal de produccion del servicio, en muchos casos, es el que
vende y/o interactia mas directamente con el cliente o usuario mientras éste

hace uso del servicio.

Perecibilidad

Los servicios son susceptibles de perecer y no se pueden almacenar. Para

algunos de ellos, una demanda fluctuante puede agravar las caracteristicas de

expiracion.

Determinantes de la Calidad en un Servicio

Confiabilidad: Capacidad para realizar el servicio prometido de forma

correcta.

Capacidad de respuesta: Constituye el deseo de ayudar a los clientes y

proporcionar un servicio rapido.

Aseguramiento: Conocimiento y cortesia de los empleados y su capacidad

para transmitir confianza.
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Empatia: La provisién de cuidado y atencion personalizada a los clientes.

Tangibles: La apariencia de las instalaciones fisicas, equipo, personal y

materiales de comunicacion.

Las principales marcas de vehiculos que se tiene en stock son las siguientes:

Chevrolet:

Fuente: PR Vehiculos

Hyundai:

Fuente: PR Vehiculos

Ford:
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Nissan:

Fuente: PR Vehiculos

Kia:

Fuente: PR Vehiculos

Al momento se tiene en stock los siguientes modelos:

Chevrolet Cheyenne 1994:

Fuente: PR Vehiculos
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Chevrolet Corsa 2004:

Fuente: I3 éhl'cu

Chevrolet Vitara 2002:

Fuente: PR Vehiculos

Chevrolet Esteem 1998:

o/
4

Fuente: PRVehl'culos
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Chevrolet Luv 2004:

Fuente: PR Vehiculos

Chevrolet

Miniblazer 1998:

Fuente: PR Vehiculos

Fiat Uno Fire 2005:

> e T b

Fuente: PR Vehiculos
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Ford Explorer 1997:

Fuente: PR Vehl'culos

Ford 150 1993:

Fuente: PR Vehiculos

Ford Festiva 1997:

Fuente: PR Vehiculos
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Ford Mustang 1980:

Fuente: PR Vehiculos

Hyundai Accent 2004:

Fuente: PR Vehiculos

Fiat Fiorino 2007:

Fuente: PR Vehiculos
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3.4.2 Precio

Concepto

Es el valor de intercambio de bienes o servicios. En marketing el precio es el
unico elemento del mix de marketing que produce ingresos, ya que el resto de

los componentes producen costes.'®

Estrategias de Precios

Una estrategia de precios es un marco de fijacion de precios bésico a largo
plazo que establece el precio inicial para un producto y la direccién propuesta

para los movimientos de precios a lo largo del ciclo de vida del producto.*

Entonces una estrategia de precios no es mas que un conjunto de principios,
rutas, directrices y limites fundamentales para la fijacion de precios inicial y a
lo largo del ciclo de vida del producto, con lo cual, se pretende lograr los
objetivos que se persiguen con el precio, al mismo tiempo que se mantiene

como parte de la estrategia de posicionamiento general.

El sector de los vehiculos usados se desenvuelve en un mercado amplio donde

la demanda es el&stica al precio.

8 DICCIONARIO DE MARKETING DE CULTURAL S.A. p. 258.
¥ C., LAMB y Otros. (2002). Marketing. 6ta. Edicién. International Thomson Editores. p. 607 al 610.
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Lo ideal seria establecer una estrategia de precios orientada a la competencia
en donde se pueda diferenciar de la competencia con precios Bajos pero
siempre haciendo notar la ventaja de comprar en nuestro Patio, las garantias
que se tienen por comprar en un patio de autos usados, la asesoria, y todas las
demas ventajas que representa ese acto. Es decir, la idea principal de ésta
estrategia de precios es la de estimular la demanda de los segmentos actuales
y/o de los segmentos potenciales que son sensibles al precio. Esta estrategia es
valida si la demanda global es ampliable, es decir, tanto los consumidores
actuales como los potenciales estan dispuestos a adquirir la oferta. También se
puede decidir bajar el precio si se sabe que los costos variables de los
competidores son superiores y, por lo tanto, no pueden reaccionar, al menos

rapidamente, sin perjudicar su rentabilidad.

Se debe tomar en cuenta que al ser un patio de autos usados, con local propio, y
al comprar la mayoria de vehiculos directamente del duefio sin intermediarios,
ya representa un menor costo, y por ende un beneficio al poner el precio, ya
que se puede pedir un precio méas razonable, ya que ese precio no va castigado

con comisiones.

El cuadro de precio que se maneja en PR vehiculos es la siguiente.
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Cuadro N°9
P.R. VEHICULOS
Marca Modelo Afio | Color | Precio | Traccion Tipo Recorrido
Chevrolet Cheyenne |1994|Blanco] $12000| 4x 2 Camioneta 64800 Kms.
Chevrolet | Cheyenne 2500]1994|Blanco] $12000] 4 x 2 Camioneta 64800 Kms.
Chevrolet Esteem 1998]| Rojo | $8500 | 4x2 Sedan 95832 Kms.
Chevrolet Miniblazer |1998] Azul |$10500| 4x4 Jeep 224000 Kms.
Daihatsu Charnan 1982|Blanco] $4500 | 4x2 Sedan 140000 Kms.
Fiat Uno Fire 2005] Rojo | $7800 | 4 x 2 | Hatchback (5 Puertas)] 7800 Kms.
Ford Explorer 1997] Vino | $10800) 4x4 Jeep 120000 Kms.
Ford F 150 XLT |]1993] Verde | $11500] 4x 2 Camioneta 70000 Millas
Ford Festiva 1997] Verde| $5500 | 4x2 Sedan 190000 Kms.
Ford Mustang 1979] Rojo | $5400 | 4x2 Clasico 149000 Kms.
Ford Mustang 1980 Blanco] $5400 ] 4x2 Clésico 119000 Kms.
Hyundai Accent 2004] Azul | $10500] 4x2 Sedan 81000 Kms.
Hyundai Getz 2004]Blanco| $9900 | 4 x 2 | Hatchback (5 Puertas) | 126000 Kms.
Lada 2104 1993] Rojo | $4200 | 4x2 Station wagon 170500 Kms.
Mazda 323 1988|Blanco] $4500 | 4x2 Sedan 140000 Kms.
Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.
Cuadro N° 10
Plan de Accion Precio 001
Objetivo: Tener costos més bajos que la competencia.
Estrategia: Precios Competitivos.
N° Actividad Responsable | Tiempo
1 |Estudio de mercado, determinacion de los] Coordinador | 3 dias
principales competidores en la zona. Comercial
2 | Visitas a Patios de los competidores. Coordinador | 2 djas
Comercial
3 | Realizacion de cuadro comparativo de precios] Coordinador 1 dia
(PRvehiculos- Competidores) Comercial
. . Coordinador 1
4 | Reestructuracion de precios. ) 1dia
Comercial
5 | Nueva lista de precios. Coordinador 4h00
Comercial

Presupuesto:

40 USD

Evaluado por:

Revisado por:

Autorizado por:

Coordinador Comercial

Gerente General

Gerente General

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.
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Con esta estrategia se obtendra una ventaja sobre los demés patios de autos
usados, y comerciantes en general, ya que al ofrecer precios comepetitivos,
mas todas las ventajas que se presentan al comprar en PR vehiculos, se tendra

preferencia en el deseo de compra del consumidor.

3.4.3 Plaza

Cuando hablamos de place es un término en ingles para denominar el lugar,
también se maneja en espafiol como la evidencia fisica del lugar, para el
marketing es muy importante llevar al cliente experimentar los 5 sentidos en un

lugar de venta como lo son: -olor -color -vista -gusto —tacto.

Entre méas sentidos capte nuestro consumidor mayor sera el grado de captacion

de nuestra empresa, mejorando la aceptacién en su top Of mind.?°

La plaza en este caso, seria el patio de venta de autos usados, ubicado en la Av.

Occidental y Marcos Jofre.

20 [http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing]
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Grafico N° 30
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Al momento tenemos la siguiente infraestructura:

Grafico N° 31

DVEHICULOS - | C.A

Fuente: PR Vehiculos.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.
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Esta es la vista real del patio de autos PR vehiculos.

Gréafico N° 32
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Fuente: Arg. Diego Rivadeneira.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Se puede observar el disefio Arquitectdnico que se posee.

Grafico N° 33

Fuente: Arg. Diego Rivadeneira.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.
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Estas son las instalaciones del subsuelo.

Cuadro N° 11
Plan de Accién N° Canal 001

Objetivo: Incrementar las ventas
Estrategia: Atencion Especial al Cliente
N° Actividad Responsable | Tiempo
Adoptar las mejores estrategias para la venta de| Coordinador
! cada vehiculo. Comercial. NF
Enfatizar los beneficios de cada automotor. Y| Coordinador
2 dar charla al ejecutivo de ventas Comercial NF
Promocionar la venta, con las cualidades de cada] Ejecutivo de
3 vehiculo. ventas NF
Explotar todos los recursos para cerrar la venta. Coordinador
‘ Comercial. NF
Presupuesto: 0
Evaluado por: Revisado por: Autorizado por:
Coordinador Comercial Coordinador Comercial Gerente General

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

El vendedor al estar mejor capacitado, y tener la informacion necesaria sobre
cada uno de los vehiculos, podra dar una informacion veraz y oportuna a cada

una de las personas interesadas en adquirir un auto.

Esto nos ayudara a tener mayores ventas, y asi poder tener mejores ingresos.
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3.4.4 Promocién

Es una forma de comunicacion; por tanto, incluye una serie de elementos que
son parte de un proceso que se utiliza para transmitir una idea o concepto a un

pUblico objetivo.?

Este proceso, incluye basicamente los siguientes pasos y elementos:

e Primero: Se codifica el mensaje que el emisor pretende transmitir a su
publico objetivo. El mensaje puede asumir muchas formas, por ejemplo,

puede ser simbolico (verbal, visual) o fisico (una muestra, un premio).

e Segundo: Se elijen los medios o canales para transmitir el mensaje, por
ejemplo, mediante un vendedor, la television, la radio, el correo, una

pagina web en internet, el costado de un autobds, entre otros.

e Tercero: El receptor recibe el mensaje y lo decodifica o interpreta en
funcién de la forma como fue codificado, los medios o canales por los

que se transmitio el mensaje y de su capacidad o interés para hacerlo.

e Cuarto: El receptor emite una respuesta que le sirve al emisor como una
retroalimentacion, porque le dice como fue recibido el mensaje y como lo

percibio el receptor.

2 E., STANTON y H., WALKER. Op. Cit. p.575
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Si el mensaje (que es uno de los elementos méas importantes de toda actividad
promocional) se transmite con éxito, se produce un cambio en el conocimiento,
las creencias o los sentimientos de los receptores, y en esencia, es eso lo que se

pretende lograr cuando se emplea a la "promocion”.

Con lo que respecta a promocién se identifican 5 grupos detallados a

continuacion a:

PUBLICIDAD: Cualquier forma pagada de presentacién y promocién no

personal de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado.?

Una vez claro el concepto, las estrategias que se implementarian en PR

vehiculos son las siguientes:

Colocar anuncios en el periédico de mayor circulacion de Quito (EL

COMERCIOQ) y comprar el espacio en la revista Carburando.

2 KOTLERY G., ARMSTRONG. (1999). Op. Cit. p. 470.
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Cuadro N° 12
Plan de Accién N° Promo 001

Objetivo: Posicionar la marca en el mercado.

Estrategia: | Colocar anuncios en el periédico de mayor circulacion en el DMQ.

Comprar espacio en la Revista “Carburando”.

N° Actividad Responsable | Tiempo
Cotizar costo de anuncio especial, de més de 40
» - o Sra. Carlota )
1 |caracteres, en la seccion clasificados del diario ) . 45 min
) ) ] ) Rivadeneira
“EI Comercio” a publicarse dias domingos.
) ] Sra.Carlota
2 | Coordinar fecha de anuncio ) . 1h30
Rivadeneira
o Sr.Pablo
3 | Pago por servicio prestado. ) ] 1h00
Rivadeneira
L ) Sr.Pablo )
4 | Suscripcion Revista “Carburando” ) . 1 dia
Rivadeneira
) ) Sr.Pablo )
5 | Entrega del Disefio del Anuncio ) ] 3 dias
Rivadeneira
) ] ) Sr.Pablo
6 | Coordinar fecha de circulacion. ) ) 4h00
Rivadeneira
Firma del contrato por prestacion de servicios (1 Dr.Pablo )
7 ] ] 40 min
mes). Rivadeneira
Presupuesto: 450 usd
Evaluado por: Revisado por: Autorizado por:
Coordinador Comercial Coordinador Comercial Gerente General

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Al colocar anuncios publicitarios, y generar un posicionamiento mayor en la
gente, se puede tener mejores ventas, porque las personas al buscar un vehiculo

pensaran en nosotros o nos tendran como opcion.
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Al darnos a conocer tambien tenemos la ventaja de que nos vendran a ofrecer
vehiculos para comprarlos directamente del duefio y eso generara un ahorro

frente a los comisionistas.

El disefio seré el siguiente:

Grafico N° 34

Los mejores autos en un solo lugar.

VEHICULOS

Av. Occidental y Marcos Jofre esquina frente al Colegio Intisana sector del C. C. El Bosque - Telefonos: 2 257-108 / 2 2556-564 / 09 9826 - 270

Fuente: Pavel Areas Rotucum — Pablo Rivadeneira
Elaborado por: Pablo Rivadeneira

Colocar anuncios publicitarios en el transporte publico, principalmente de
cooperativas que circulen en el centro norte del Distrito Metropolitano de

Quito.
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Cuadro N° 13

Plan de Accién N° Promo 002

Objetivo: Elevar las ventas y posicionamiento.
Estrategia: Colocacion de anuncios publicitarios en Transporte Publico.
N° Actividad Responsable | Tiempo
Contratacion de un Disefiador Grafico/ Disefio | Departamento )
! valla de Marketing Ldia
Seleccionar la Cooperativa de Transporte] Coordinador ]
2 Publico. Comercial Ldia
Contactar a los duefios de las unidades que| Coordinador )
3 acepten colocar los anuncios. Comercial Ldia
Contratar a una agencia  publicitaria,] Coordinador
4 especializada en publicidad mévil. Comercial 3n00
5 | Pago por servicios prestados durante un mes. Sra. Carlota 2 dias
Rivadeneira
100 USD por unidad, 3 unidades por 3 meses.
Presupuesto: 300
Se consiguio un descuento.
Evaluado por: Revisado por: Autorizado por:
Coordinador Comercial Coordinador Comercial Gerente General

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Al usar un transporte publico como portada de la publicidad, se tiene la ventaja

de estar por toda la ciudad a diferentes horas, es como una vitrina que se

paseara mostrandonos por la ruta que tenga la linea de transporte.

Es una publicidad que llegara a multitargets, ya que veran personas en

vehiculos y transelntes de diferentes niveles socioeconomicos, edades,

géneros, en fin a toda la poblacion que este expuesta a esta publicidad.
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El disefio serad el mismo para lograr mas posicionamiento.
Colocar 1 valla publicitaria, en la Av. Occidental y Marcos Joffre esquina.

Grafico N° 35
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Fuente: Pavel Areas Rotucum — Pablo Rivadeneira
Elaborado por: Pablo Rivadeneira

Cuadro N° 14
Plan de Accién N° Promo 003

Objetivo: Posicionar la marca en el mercado.
Estrategia: Colocacion de valla Publicitaria.
N° Actividad Responsable | Tiempo
1 [ Contratacion de un Disefiador Grafico/ Disefio| Coordinador 1 dia
valla Comercial
2 | Firma de Contrato con Rotucum, por 1 mes Gerente 2h00
General
3 | Entrega digital del disefio a Rotucum. Coordinador 1 dia
Comercial
4 | Colocacion de las valla Rotucum 2 dias
Presupuesto: USD 800
Evaluado por: Revisado por: Autorizado por:
Coordinador Comercial. Coordinador Comercial. Gerente General

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.
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Al colocar la valla, se tendra una presencia mas fuerte en el patio, se notara

ampliamente nuestra marca.

* Tanto la valla como los anuncios publicitarios moviles tendran el mismo

disefo.

Grafico N° 36

Disefio de la valla

Los mejores autos en un solo lugar.

~ F{Fanciamento

b of

Fuente: Pavel Areas Rotucu - Plo Rivadeneira
Elaborado por: Pablo Rivadeneira

VENTA PERSONAL:

Forma de venta en la que existe una relacion directa entre comprador y
vendedor. Es una herramienta efectiva para crear preferencias, convicciones y

acciones en los compradores.?

% DICCIONARIO DE MARKETING DE CULTURAL S.A. p. 217
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El plan de accion que se pretende realizar es:

Cuadro N° 15
Plan de Accién N° Promo 004

Objetivo: Optimizacion de la Publicidad
Estrategia: Asignacion de ejecutivo de venta.
N° Actividad Responsable | Tiempo
1 Contratar 1 ejecutivo de venta. Gerencia 5 dfas
General
Realizar una base de datos con las personas que] Ejecutivos de )
2 han visitado el patio. Ventas L dias
3 Realizar un seguimiento con los clientes. Ejecutivos de 4h00
Ventas
Atender dudas y cuestionamientos de clientes. Ejecutivos de | Indetermi
‘ ventas nado
Monitoreo Constante/ Atencion personalizada. Coordinador )
° Comercial Ldia
Presupuesto: 400 USD
Evaluado por: Revisado por: Autorizado por:
Coordinador Comercial Coordinador Comercial Gerente General

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

El ejecutivo de ventas se encargara de la comercializacion de los vehiculos, de

la buena atencion de él depende la venta.
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RELACIONES PUBLICAS:

Consiste en cultivar buenas relaciones con los publicos diversos (accionistas,
trabajadores, proveedores, clientes, entre otros.) de una empresa u

organizacion.?*

Bajo este concepto se mostraran planes de accion para las distintas estrategias

que se pretenden establecer en este campo:

Cuadro N° 16
Plan de Accion N° Promo 005

Objetivo: Optimizacion de la Publicidad
Estrategia: Patrocinar eventos relacionados al sector automotriz.
N° Actividad Responsable Tiempo
Revisar sitios de interés automotriz. Coordinador )
1 ) 4 dias
Comercial
Elegir posibles eventos a patrocinar. Coordinador )
2 ) 3 dias
Comercial
Determinar precios, duracién del evento. Coordinador
3 ) 4h00
Comercial
4 | Pago por el patrocinio Gerencia General Inmediato
. Constatar patrocinio del evento. Coordinador Duracioén
Comercial del Evento
Presupuesto: 350 USD
Evaluado por: Revisado por: Autorizado por:
Coordinador Comercial Coordinador Comercial Gerente General

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

** Ibidem. p. 309
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El estar presentes en diferentes eventos, fortalece el posicionamiento en el

mercado.
Plan de Accién N° Promo 006
Objetivo: Optimizacion de la Publicidad
Estrategia: Utilizar Paginas Web de venta de autos usados.
N° Actividad Responsable Tiempo
Contratar a la un plan de servicios con )
) . Coordinador )
1 |Patiotuerca.com y poner clasificados en ) 1 dias
) Comercial
Mercado libre.com
5 Programar cita con el representante de] Coordinador Ldi
ias
Patiotuerca.com Comercial
Programar los pagos Sra. Carlota
3 ) ) 4h00
Rivadeneira
Firmar el contrato y Pago Gerencia )
4 Inmediato
General
Seguimiento del los Anuncios Coordinador o
5 ] Diario
Comercial
Presupuesto: 120 USD
Evaluado por: Revisado por: Autorizado por:
Coordinador Comercial Coordinador Comercial Gerente General

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

En la actualidad la principal conexion entre el vendedor y cliente es el internet.
Es por eso que vamos a utilizar esta herramienta tecnologica. Con la cual

podemos llegar a todo el pais y tener una amplia audiencia.
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Gréafico N° 37

I BB ot | Gosyaquil | Ambsto | més..q

Home | Usados [ Ecusdor / Patios

Filtrar patios que vendan; - tipo - |z| Ordenar pors: | Predetermingdo |z|

Patios del 1 al 20 de

Realiza una inspeccion
profesional detallada

AUTOCORP i h

Autocorp Cuenca
Cristébal Mora

Cusrza: v, Espafis 1022 y francisss Pizams
0 EH
072 §70-575 - 072 4042443

Cuo=nca

Fuente: Patiotuerca.com.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.
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Cuadro N° 17
Plan de Accién N° Promo 007

Objetivo: Optimizacion de la Publicidad
Estrategia: Emailing
N° Actividad Responsable | Tiempo

Establecer una base de datos, con emails de )
] ) ) ) Coordinador o
1 Jclientes, y posibles clientes. Por medio de datos ) Diario
Comercial
de proformas y ventas.

Disefiar los anuncios a enviarse con oferta de] Coordinador

2 ] ) ) ) 1 dias
cada uno de los vehiculos disponibles Comercial
Enviar los emails, una vez al mes. Sra. Carlota )
3 ) ] 30min
Rivadeneira
A Mantenerse en contacto y revisando las respuesta] Sra. Carlota Diari
iario
de cada uno de los contactos Rivadeneira
Presupuesto: 15 USD
Evaluado por: Revisado por: Autorizado por:
Coordinador Comercial Coordinador Comercial Gerente General

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

Con esta estrategia, se podra llegar a un nimero de contactos que deseen tener

informacion al dia de nuestro stock de vehiculos.

Como se pudo haber notado, la mayoria de actividades descritas para llevar a
cabo las distintas estrategias establecidas estdn a cargo del Coordinador
Comercial.  Por lo que es indispensable mayor implementacion de
CONOCIMIENTOS DE MARKETING para que se gestione y oriente con

eficiencia cada una de las tareas en el area comercial, por lo que ésta es la
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Estrategia Madre para el emprendimiento de las estrategias mencionadas con

anterioridad y por ende para la consecucion de los objetivos estratégicos.

A pesar de todas las estrategias que se han mencionado, es importante reforzar
y retroalimentar cada una de ellas de tal manera que se pueda alcanzar con
totalidad los objetivos estratégicos incorporando a futuro otra clase de
estrategias que permitan asegurar la consecucion de lo planteado. Estas
estrategias pueden ser netamente de crecimiento, diferenciacion y
posicionamiento de la marca. A manera de ejemplo se van a plasmar las

posibles estrategias a futuro que PR vehiculos podria implementar:

Cuadro N° 18

ESTRATEGIA DEFINICION EJEMPLOS
INTEGRATIVAS: Ganar la propiedad o un mayor
Integracion hacia Control sobre distribuidores o Fidelizar con varios proveedores.
Adelante Detallistas.
Buscar la propiedad o un La persona que realiza la limpieza de los
Int?gramon hacia Mayor control sobre Vehiculos que realice el lavado con equipos
Atrés Proveedores.

PR vehiculos puede

Integracion Buscar la propiedad o mayor - . .
) . Adquirir a futuro otros patios dentro de Equipo
Horizontal Control de los competidores. La ciudad a medida que su nivel

Econdmico aumente

Buscar mayor participacion en Atacar al mercado con publicidad,

INTENS_I,VAS' El mercado para los productos | Comunicacion, ofertas de cada uno de
Penetracion en el Actuales en los mercados S hicul |
Mercado Existentes, mediante mayores M us ve .|c.u OS. /para ograr
Esfuerzos de mercadeo. ayor participacion en el mercado.
Introduccion de proc’iuctos PR Vehiculos podria abrir sucursales en
Desarrollo de Actuales a nuevas areas . ;
Mercado Geograficas. Zonas geograficas alejadas del DMQ,
Buscar mayores ventas
Desarrollo de Mejorando o modificando Dar siempre un producto mejorado.
Producto (Desarrollando) el producto
Actual.
DIVERSIFICADA Dar mantenimiento mediante creacion de
S:Diversificacion Afadir nuevos productos pero Una mecanica.
Concéntrica Relacionados

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.
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3.5 CRONOGRAMA

Cuadro N° 19

Por numero de meses
Cronograma Primero Segundo
Evento |Actividades 1s|2s |3s |4s | 1s |25 |3s | 4s
1 |Cambiar logo de la empresa
2  |Implementacion del nuevo logo
3 |Contratar ejecutivo de ventas
4  |Estudiar precios de la competencia
5 |Designar precios mas competitivos
6 |Capacitacion y Bxplicacion de cada vehiculo al vendedor
7 |Atencion especializada
8 [|Posicionar la marca en el mercado con anuncios
9 |Contratar anuncios en transporte publico
10 [Colocacion de valla publicitaria
11 [Patrocinio de eventos
12 [ Utilizacion de paginas web
13 |Emailing

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.




4 ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero “puede dar una buena idea sobre cuél es la estructura optima de la
gerencia financiera. Adicionalmente, busca establecer informacion relevante acerca de
aspectos como las posibles fuentes y los costos del financiamiento, tanto interno como
externo, y los criterios para el manejo de excedentes. También puede dar recomendaciones
sobre manejo de depreciaciones y establecer criterios para definir los costos de oportunidad
de los recursos del inversionista, y los costos que pueden clasificarse como muertos.

Generara informacion basica para la evaluacion financiera.

Adicionalmente, permite identificar las necesidades de liquidez y de fondo de inversion,
para asi construir y negociar el plan de financiamiento del proyecto. EIl estudio financiero
necesariamente inicia de manera muy exploratoria, en un analisis de los aspectos
financieras que podrian incidir sobre la misma viabilidad de la iniciativa. En la medida
que avance sobre la seleccion de una alternativa, el estudio financiero profundiza en los

pormenores de depreciacion, financiamiento y estrategia de gerencia financiera”.?

Tomando en cuenta los objetivos planteados a PR vehiculos, el Estudio Financiero se
basara en la Implementacion del plan de Marketing a fin de elevar el nivel de ventas y

obtener mayor rentabilidad.

» K., MOKATE. Op. Cit. p. 36.
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Gasto Inicial

El gasto inicial al primer afio es de USD$ 10730, este monto comprende rubros
correspondientes a Disefio del Logo nuevo, Impresion de los adhesivos para los autos, la
investigacion a la competencia para mejorar los precios, los anuncios en el comercio y

revista carburando, la publicidad en buses, valla publicitaria, auspicios, pagina Web,

emailing.

Se debe tomar en cuenta que tenemos costos fijos al mes, y fijos al trimestre.

continuacion tendremos detallados los valores:

Cuadro N° 20

Gasto Anual

Descripcion |Costo |Unidades Valor Total
Diseio del Logo 150 1 150
A impresién nuevos adesivos 0,6 200 120
investigacion de competencia 40 1 40
~ Anuncio Revista Carburando | 112,5 4 450
N Publicidad en Buses 100 3 300
Valla publicitaria 800 1 800
Auspicios 350 1 350
O Pagina Web 120 1 120
Emailing 15 1 15
1 Costo Mesual fijo 585
Costo Trimestral fijo 650
Costo Total al mes 2345
Costo anual 10730

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.
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4.1 PRESUPUESTO DE VENTAS

PR vehiculos, a mostrado un nivel equilibrado de ventas, durante los Gltimos afios,
pero este nivel ha venido descendiendo levemente, por la aparicion de nuevos patios
y negociantes, y la falta de promociéon del patio de autos. Se espera que el nivel de

ventas aumente en 8% anual.

Cuadro N° 21

Presupuesto de Ventas

Preyecion de Ventas

Afos| Unidades vendidas|Precio promedio |total ingreso
1 72 9000 648000
2 78 9485 737561
3 84 9996 839501
4 91 10535 955530
5 98 11103 1087596

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

4.2 DETERMINACION DE EGRESOS

La determinacion de los egresos estan en funcion de:

Costos de Venta

Gastos Operativos

Gastos Administrativos

Gastos de Gestion de Marketing
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En seguida se detallaran los rubros que constan dentro de cada uno de los egresos

antes mencionados.

4.2.1 Costo de Venta

El costo de venta por vehiculos ha representando alrededor del 90% del valor
de la venta, es decir, Se aspira tener una ganancia del 10% por cada vehiculo

usado.

A partir del 2do afio se considerara un incremento de 5.39% % que es la tasa de

inflacion del Ecuador a septiembre del 2011.

Cuadro N° 22

Costo de Ventas
Proyeccion Costo de Ventas
Afos | Unidades vendidas|Precio promedio|total ingreso
1 72 8100 583200
2 78 8537 663805
3 84 8997 755551
4 91 9482 859977
5 98 9993 978836

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

4.2.2 Gastos de Gestion de Marketing

Los gastos de gestion de Marketing fueron presupuestados en base a las

estrategias que se piensan adoptar. En el afio 1 los gastos de gestion del

%8 [http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.phpticker_value=inflacion]
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marketing por desembolsos publicitarios ascienden a $ 10730, en el afio 2, 3, 4

y 5 se considera un incremento del 5,39%>2’ por efecto inflacionario.

Cuadro N° 23

Gasto Anual

Descripcion |Costo |Unidades Valor Total
Diseio del Logo 150 1 150
A impresidn nuevos adesivos 0,6 200 120
investigacion de competencia 40 1 40
~ Anuncio Revista Carburando | 112,5 4 450
N Publicidad en Buses 100 3 300
Valla publicitaria 800 1 800
Auspicios 350 1 350
O Pagina Web 120 1 120
Emailing 15 1 15
1 Costo Mesual fijo 585
Costo Trimestral fijo 650
Costo Total al mes 2345
Costo anual 10730

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

2 1bidem.



Cuadro N° 24
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Gasto Anual
Descripcion Costo |Unidades |Valor Total
A impresion nuevos adesivos 0,6 200 126,5
~ investigacion de competencia| 42,2 1 42,2
N Anuncio Revista Carburando | 118,6 4 474,3
Publicidad en Buses 105,4 3 316,2
Auspicios 368,9 1 368,9
PaginaWeb 126,5 1 126,5
O Emailing 15,8 1 15,8
inflacion 5%
Costo Mesual fijo 616,5
2 Costo Trimestral fijo 685,0
Costo Total al mes 1470,2
Costo Anual 10307,1
Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.
Cuadro N° 25
Gasto Anual
Descripcion |Costo |Unidades Valor Total
A impresion nuevos adesivos 0,7 200 133,3
investigacion de competencia| 44,4 1 44,4
~ Anuncio Revista Carburando | 125,0 4 499,8
N Publicidad en Buses 111,1 3 333,2
Cambio lonavalla 450,0 1 450,0
Auspicios 388,7 1 388,7
O Pagina Web 133,3 1 133,3
Emailing 16,7 1 16,7
inflacion 5%
3 Costo Mesual fijo 649,8
Costo Trimestral fijo 722,0
Costo Total al mes 1999,4
Costo Anual 11312,7

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.
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Cuadro N° 27

A
N
O

5

Gasto Anual
Descripcion |Costo |Unidades Valor Total
impresion nuevos adesivos 0,7 200 140,5
investigacion de competencia| 46,8 1 46,8
Anuncio Revista Carburando | 131,7 4 526,8
Publicidad en Buses 117,1 3 351,2
Auspicios 409,7 1 409,7
Pagina Web 140,5 1 140,5
Emailing 17,6 1 17,6
inflacion 5,39%
Costo Mesual fijo 684,8
Costo Trimestral fijo 760,9
Costo Total al mes 1632,9
Costo Anual 11448,2
Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.
Gasto Anual
Descripcion |Costo |Unidades Valor Total
impresidén nuevos adesivos 0,7 200 148,0
investigacion de competencia| 49,3 1 49,3
Anuncio Revista Carburando | 138,8 4 555,1
Publicidad en Buses 123,4 3 370,1
Cambio Lona 498,5 1 498,5
Auspicios 431,8 1 431,8
PaginaWeb 148,0 1 148,0
Emailing 18,5 1 18,5
inflacion 5,39%
Costo Mesual fijo 721,6946472
Costo Trimestral fijo 801,8829413
Costo Total al mes 2219,474159
Costo Anual 12563,7641

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.
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En cuanto a los sueldos de la persona de ventas, se estima por 400 usd, los
mismos que permaneceran constantes durante el segundo afio. Para el tercer

afio se espera un incremento del 10%.

Cuadro N° 28

Sueldo Empleado

Proyeccion del sueldo del Empleado

Cargo anol | ano2 |[incremento| ano3 ano5
Ejecutivo de ventas | 4800 4800 480 5280 5280
Total 4800 4800 480 5280 5280

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

4.3 FLUJO DE EFECTIVO

Es un resumen de las entradas y salidas en efectivo esperadas por la ejecucién de las
actividades de la empresa. El flujo de caja esperado como resultado de la ejecucion
de un plan de actividades de la empresa es un presupuesto, (presupuesto de caja o
presupuesto financiero) que muestra los movimientos de efectivo dentro de un

periodo de tiempo establecido, no el ingreso neto o rentabilidad de la empresa.

Con cada uno de los elementos que se estudiaron con anterioridad, a continuacion se

construird el flujo de caja proyectado para un periodo de 5 afios.



Cuadro N° 29

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Pablo Rivadeneira.

FLUJO DE CAJA PR VEHICULOS

Rubros Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Aino 4 Afio 5

Ingresos 648000 737561 839501 955530 1087596
(-) Costos 583200 663805 755551 859977 978836
(=) UTILIDAD BRUTA 64800 73756,1376 83950,1209 95553,035 108759,611
(-) Gastos de Marketing 10730 10307,142 11312,697 11448,1963 12563,7641
(-) Gastos Administrativos 9683,30775 9973,80698 10273,0212 10581,2118 10898,6482
(-) Gastos Financieros 9178,5075 9499,75526 9832,2467 10176,3753 10532,5485
(=)Utilidad antes del Impuesto 35208,1848 43975,4334 52532,156 63347,2515 74764,6503
(-) 15% Participacion Trabajadores 5281,22771 6596,315 7879,82341 9502,08773 11214,6975
(-) 23% impuesto a larenta 23%| 6883,20012| 22%| 8223,40604| 22%| 9823,51318| 22%| 11845,936| 22%| 13980,9896
(=) Utilidad Neta 23043,7569 29155,7123 34828,8195 41999,2278 49568,9632
(+) Deprepreciacion 4150 4150 4150 4150 4150
(=) Flujo de Caja 23043,7569 29155,7123 34828,8195 41999,2278 49568,9632

Inflacion 5,39%
Riesgo Pais 13,46%
Tasa Pasiva 4,53%
Rentabilidad esperada 10%
TMAR 33,38%

¢T1



5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

e El sector automotor del pais esta en constante crecimiento, y a la par de esta crece
el mercado de automoviles usados, que son comercializados en patios de ventas

de autos usados y en ferias libres. En las principales ciudades del pais.

¢ No existe un determinado control tributario ni claro, ya que a vender un vehiculo,

no se puede cobrar un impuesto sobre un bien que ya lo pago.

e Al ritmo que esta creciendo el parque automotor en las principales ciudades,
vamos a tener una saturacion total de trafico en menos de 5 afios, si las
autoridades no disponen regulaciones, o realizan obras de desfogue en las calles y

carreteras de las ciudades méas pobladas.

e La dolarizacién, y la relativa estabilidad econémica que se ha vivido durante los
ultimos afios ha permitido un desarrollo en incremento del parque automotor, las
facilidades de endeudamiento, e intereses mas cdmodos han permitido a mas

individuos adquirir vehiculos nuevos y usados.
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e EIl fenébmeno de la migracion ha aportado de buena manera en el desarrollo del
sector de compra venta de vehiculos usados, ya que gran parte de las remesas van

a este sector.

o El sector de la compra venta de vehiculos usados, es un sector muy grande y que
mueve grandes cantidades de dinero, al momento no se tiene datos reales ni
estudios, pero basta con visitar la feria de autos del sur, y ver la cantidad de
comerciantes de autos presentes, sumar todos los patios de autos usados que
tenemos en Quito, y ver la cantidad de anuncios en los diarios e internet, con eso
podemos darnos cuenta de la magnitud que tiene el sector, y que da empleo,

genera recursos, dinamiza la economia de un buen sector de la poblacion.

e La informalidad del sector lo hace peligroso, y mal visto por gran parte de la
poblacién, quienes piensan que los vendedores de autos usados son aprovechados

que los van a engafiar.

e Actualmente la poblacion tiene un mayor conocimiento de los precios de los
vehiculos usados, informacion técnica y herramientas para poder comprar un
vehiculos adecuado, todas estas herramientas las obtienen del internet en paginas
como patiotuerca.com que entrega tips para comprar un vehiculo usado, o la

revista Carburando.

e Un muy alto nimero de personas esta dispuesta a comprar un vehiculo usado, por

sus facilidades de comprar y ahorro en precio en comparacion a uno nuevo.
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La marca que mas vende, y esta como primera opcion de compra del consumidor,
es Chevrolet, gracias a su amplia red de concesionarios a los largo de todo el pais,
y Su acceso rapido a repuestos, que no son muy costosos comparados con otras

marcas en el medio.

Existen 5 puntos clave para un comprador de un vehiculo usado, Precio,
economia, kilometraje y afio del automotor. EIl cliente estd muy pendiente de

estos puntos antes de adquirir un vehiculo nuevo.

El parque automotor es relativamente nuevo, ya que a medida que entran

vehiculos cero kilometros, enseguida tenemos vehiculos usados a la venta.

La desconfianza de la gente ha hecho que la gente prefiera comprar los autos
usados directamente del duefio que consta en la matricula, por gran cantidad de

robos y estafas que han ocurrido.

Existe un nivel de aceptacion de los patios de autos usados, esta aceptacion se
debe aprovechar y explotar al maximo, siempre basadndose en el valor del

posicionamiento para diferenciarse de los demas competidores.

El posicionamiento que tiene P.R. vehiculos en sus clientes es bueno, y esto no se
ha venido aprovechando, por ende algunos clientes a preferido comprar en otros

sitios, por falta de informacion sobre los modelos disponibles.
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Los clientes necesitan una mayor atencién, se debe dar un servicio mas
especializado, atender de una manera personalizada a cada cliente y tratar de

suplir todas sus necesidades, sea de asesoria o venta de vehiculos y servicios,

P.R. vehiculos necesita urgentemente un Plan de Marketing para posicionarse en
la mente del consumidor, brindar un servicio adecuado, mantener una imagen
moderna, elevar ventas, mantenerse en un buen puesto dentro del mercado y

obtener mayores ganancias.

El Marketing es una herramienta fundamental en el desarrollo de cualquier
actividad en la vida, sea en el campo laboral, o personal. Uno debe saber vender y

saber venderse. Refiriéndose a que todo debe ser integral y bien planteado.

El continuo desarrollo del mercado, obliga a las empresas a estar en un
mejoramiento continuo, algo que muchas veces las personas no entienden
creyendo el mundo no esta en constante cambio, por ende se deben adaptar al

desarrollo constante de los negocios aplicando nuevas técnicas de mercados.

Por el tipo de negocio la inversién en Publicidad, mejoramiento de servicios, y
aplicacion del Plan de marketing no es costoso, pero se debe tener bastante
ingenio, y constante innovacion para lograr la fidelidad del cliente, basandose en

la entrega de vehiculos de calidad en las mejores condiciones.

Mediante el estudio de Mercado se puedo identificar las principales caracteristicas

del mercado objetivo, asi como también se obtuvo informacion sobre el
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desempefio de P.R. vehiculos arrojando resultados positivos, pero que aun se
deben mejorar y abarcar mas mercado frente a la poca participacion en el amplio

mercado de vehiculos usados.

e El plan de Marketing debe ser actualizado constantemente renovado en sus ideas
para mantenerse fresco y a la vanguardia para incluir los posibles cambios del
mercado de tal manera que se pueda tomar decisiones para cumplir con los

objetivos planteados.

e Es imprescindible cumplir con las tareas establecidas dentro del servicio de venta
y post venta, d tal manera que los clientes sientan satisfaccion por lo recibido, esto

consecuentemente generard fidelizacion con la Empresa.

e En la implementacion del Plan de Marketing se considerd las principales
amenazas y oportunidades del mercado, asi como las ventajas y desventajas
dentro de P.R. Vehiculos; para lo cual se aplicaron estrategias enfocadas
principalmente al Mix del Marketing sin dejar de lado las estrategias de

crecimiento, integracion y diversificacién que se podrian implementar a futuro.

5.2 RECOMENDACIONES

e Se recomendaria, que se dicte un reglamento de tributacién para el comercio de

vehiculos usados.

e Se debe realizar un estudio profundo sobre la incidencia del negocio de vehiculos

usados en el PIB.
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e Crear un consejo con gente proba que regule el funcionamiento de patios de venta
de vehiculos usados, para precautelar la inversion de los clientes, y mejorar el

servicio brindado.

e Se recomienda realizar una investigacion a fondo, y plantear soluciones por parte
del gobierno, para que entren al pais o se fabriquen en el mismo vehiculos de
calidad ya que al parecer la mayoria gente vende los vehiculos cada cierto tiempo
no mayor a 5 afos, por los desperfectos que empiezan a presentar o para evitar la

aparicion de los mismos.
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ANEXO 1

ENCUESTA

El siguiente documento es realizado para una investigacion de disertacion de la Pontificia
Universidad Catdlica del Ecuador.
Para escoger las preguntas si desea Unicamente subrayelas o pintelas con otro color para
que le resulte mas rapido escoger cada una.
Muchas Gracias por su colaboracion.
1. ¢Usted tiene vehiculo?

Si No
2. ¢Usted piensa comprar un vehiculo dentro de los préximos 12 meses?

Si No

De ser negativa la respuesta la encuesta ha terminado
3. ¢Usted piensa comprar un vehiculo nuevo o usado?

Nuevo usado

Si la respuesta es nueva, la encuesta termina.

4. Si comprara un vehiculo usado en este momento, cual de las siguientes marcas usted

va a comprar. Escoja 1 opcion

Chevrolet Hyundai
Ford Toyota

Renault Nissan
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De las siguientes opciones, ¢Cuales serian las caracteristicas mas importantes para

decidir la compra de un vehiculo usado? Escoger 4 opciones.

Color Motor Economia Placas Precio Disefio Afio Kilometraje Extras del vehiculo
Garantia

¢Cuanto esta dispuesto a pagar por un vehiculo usado?

De 3000 a 5000 De 5001 a 8000 De 8001 a 11000

De 11001 a 16000 De 16001 en adelante.

¢Usted como realizaria el pago?

Crédito bancario Crédito Directo De Contado

¢Donde realizaria la compra de su vehiculo usado?

Patio de autos usados Directo del duefio sin intermediarios Feria de autos usados

De las siguientes opciones, cual prefiere o preferiria, para buscar un auto usado.

Escoja una opcién.

Prensa Escrita Patios de autos usados Internet
Feria de Autos usados

¢Cudl de las siguientes afirmaciones, considera que son cierto respecto a los patios de

autos usados?

Dan Crédito Cierto No cierto
Mas Seguridad Cierto No cierto
Buena Opcion Cierto No cierto
No me gustan Cierto No cierto
Precio Més bajo Cierto No cierto

Precio Mas alto Cierto No cierto
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15.
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¢Cree que a los Vendedores de Patios de autos usados les falta mas capacitacion para

el servicio y atencion?

Si No

¢Cada cuanto tiempo compra un auto?

Cada 6 meses Cada afo

Cada 2 afos Cada 3 afios

Mas de 3 afios

¢Conoce usted el Patio de autos usados PR vehiculos, ubicado en la Av. Occidental y

Marcos Jofre esquina, frente al colegio Intisana Sector Centro Comercial EI Bosque?

Si No

Si su respuesta anterior fue afirmativa, conteste las siguientes 2 preguntas, caso

contrario pase a la pregunta 16.

¢Ha comprado en el patio de venta de autos Usados PR vehiculos?

Si No

¢Como fue su experiencia respecto a la atencion recibida?

Excelente Muy buena Regular Pésima

Edad

18a27 28 a 37 38a47 48 a 57 58 en adelante
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17. Sexo
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ANEXO 2

Rotuc m 7) ROTULACION EXTERIOR E INTERIOR, VALLAS
LETRAS CORPOREAS METAL, ACRILICO, NEON

desde 1983
ROTULACION COMERCIAL PLOTER DE CORTE, IMPRESION RUTTER
Pubic. Pablo Arias e Hijos Q‘j STANDS PARA FERIAS,DISENO GRAFICO

SO0CIO FUNDADOR DEL GREMIO DE ROTULISTAS DE PICHINCHA 7 - X -
Calificacion Artesanal # 55488 Carnet Profesional # 1708148 Q’j PUBLICIDAD MOVIL, SENALIZACION INDUSTRIAL

Quito, 5 de octubre de 2011

Sr. Pablo Rivadeneira

De mis consideraciones:

La proforma por el disefo, arte y digitalizacién del Logotipo de “PR Vehiculos”.

Es el valor de 150usd

50% a la firma

50% a la entrega.

La proforma tiene validez de 2 meses.

Av. 10 de Agosto 9428 y los Pinos ( Cdla. Kennedy) / Telefax: 2810-945 Movil: 09 971-0472

rotucom2006@hotmail.com
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Rotuc m {Zj ROTULACION EXTERIOR E INTERIOR, VALLAS
| LETRAS CORPOREAS METAL, ACRILICO,NEON
desde 1983

ROTULACION COMERCIAL PLOTER DE CORTE, IMPRESION RUTTER
Publc. Pablo Arias e Hijos STANDS PARA FERIAS,DISEND GRAFICO

@ PUBLICIDAD MOVIL, SENALIZACION INDUSTRIAL

SOCIOFUNDADOR DEL GREMID DE ROTULISTAS DE PICHINCHA
Calificacion Artesanal # 55488 Carnet Profesional # 1708148

Quito, 5 de octubre de 2011
Sr. Pablo Rivadeneira
De mis consideraciones:

La proforma por el diserio, arte, digitalizacion de valla y colocacion de la misma de
“PR Vehiculos”. En la Av. Occidental y Marcos Jofre esquina.

Es el valor de 800usd.
50% a la firma

50% a la entrega

La proforma tiene validez de 2 meses.

<l

J rd
Public. Pavel Arig€.
y

"

Av. 10 de Agosto 9428 y los Pinos ( Cdla. Kennedy) / Telefax: 2810-945 Movil: 09 971-0472

rotucom2006@hotmail.com
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Rotuc m /) ROTULACION EXTERIOR E INTERIOR, VALLAS

LETRAS CORPOREAS METAL, ACRILICO,NEGN
desde 1983
ROTULACION COMERCIAL (&) PLOTER DE CORTE, IMPRESION RUTTER

Publc. Pablo Arias e Hijos | STANDS PARA FERIAS, DISENO GRAFICO

SOCIO FUNDADOR DEL GREMIO DE ROTULISTAS DE PICHINCHA - ‘ -
Calificacion Artesanal # 56488 Carnet Profesional # 1708149 PUBLICIDAD MOVIL, SENALIZACION INODUSTRIAL

Quito, 5 de octubre de 2011

Sr. Pablo Rivadeneira

De mis consideraciones:

La proforma por el disefio, arte, digitalizacion colocacion y monitoreo del arte de
“PR Vehiculos" en 3 buses urbanos.

Es el valor de 300usd.
100% a la firma
La proforma tiene validez de 2 meses

Nota. El precio de 300usd. se lo obtiene por un descuento ya que un amigo
personal del contratante es el duefio de las unidades

Alte.

Av. 10 de Agosto 9428 y los Pinos ( Cdla. Kennedy) / Telefax: 2810-945 Movil: 09 971-0472

rotucom2006@hotmail.com




