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RESUMEN 

La gestión comercial es uno de los aspectos fundamentales para garantizar la 

sostenibilidad empresarial. Dentro de este campo, el sector de venta de repuestos automotrices 

importados se enfrenta a diversas dificultades, lo que demanda especial atención en periodos 

de alta complejidad, tal como sucedió durante la pandemia del COVID-19. Por consiguiente, 

el objetivo de esta investigación es analizar la gestión comercial de los repuestos automotrices 

importados de la empresa Casa Korea en la ciudad de Portoviejo durante los años 2020-2022. 

Se aplicó una investigación con enfoque mixto, debido a que el instrumento de investigación 

empleado (entrevista), permitió conocer la percepción de la administración de la empresa Casa 

Korea acerca de la gestión comercial llevada a cabo en esta empresa, así como datos numéricos 

sobre el flujo de importaciones y ventas. Se determinó que la empresa Casa Korea ha 

demostrado un desarrollo constante en los últimos años, lo cual se fundamenta en su capacidad 

de importación y comercialización de repuestos automotrices coreanos y una sólida capacidad 

de endeudamiento. Además, el flujo de importaciones evidenció que, en el año 2022, las ventas 

alcanzaron niveles significativos que permitieron mitigar el impacto ocasionado por la 

pandemia del COVID-19, reportándose un flujo de importaciones en el orden de $300.000. Se 

concluye que, el potencial comercial de la empresa se ha consolidado gracias a una gestión de 

ventas eficiente que incluye una atención preferencial al cliente y una cadena de suministro 

estructurada, siendo accesorios como bujías (60%) y sistemas de freno los de mayor potencial. 

 

Palabras clave: Repuestos, vehículos, comercialización, gestión comercial, 

importación. 
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ABSTRACT 

            Commercial management is one of the fundamental aspects to guarantee business 

sustainability. Within this field, the imported automotive spare parts sector faces various 

difficulties, which demands special attention during periods of high complexity, such as the 

COVID-19 pandemic. Consequently, the objective of this research is to analyze the commercial 

management of imported automotive spare parts of the company Casa Korea in the city of 

Portoviejo during the years 2020-2022. A mixed-methods research approach was applied, as 

the research instrument used (interview) allowed us to know the perception of the management 

of Casa Korea regarding the commercial management carried out in this company, as well as 

numerical data on the flow of imports and sales. It was determined that Casa Korea has shown 

constant development in recent years, which is based on its capacity to import and market 

Korean automotive spare parts and a solid debt capacity. Additionally, the flow of imports 

showed that, in 2022, sales reached significant levels that allowed mitigating the impact caused 

by the COVID-19 pandemic, reporting an import flow of around $300,000. It is concluded that 

the company's commercial potential has been consolidated thanks to efficient sales 

management that includes preferential customer service and a structured supply chain, with 

accessories such as spark plugs (60%) and brake systems being the most potential.  

  

Keywords: Spare parts, vehicles, commercialization, commercial management, import. 
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ANÁLISIS DE LA GESTIÓN COMERCIAL EN LOS REPUESTOS 

AUTOMOTRICES IMPORTADOS. CASO CASA KOREA DE PORTOVIEJO 

(PERIODO 2020 - 2022) 

1. INTRODUCCIÓN 

El desarrollo empresarial de múltiples sectores económicos depende de un manejo 

adecuado de los aspectos comerciales, de modo que la gestión comercial desempeña un papel 

fundamental para garantizar la sostenibilidad de las empresas. La gestión comercial incluye la 

gestión de ventas, marketing, atención al cliente y otras actividades comerciales (Lowe, 2013). 

Además, guarda relación con la planificación, coordinación y control de estas actividades, 

debido a que posibilita que los productos y servicios de la empresa se vendan y que los clientes 

queden satisfechos con la compra. 

Surugiu & Surugiu (2015) mencionan que la gestión comercial es un proceso que ayuda 

a las empresas a identificar y controlar los costos asociados a sus operaciones comerciales. De 

esta manera, la gestión comercial permite a las empresas mejorar su rentabilidad y 

competitividad. Hay varios motivos por los que la gestión comercial tiene un rol fundamental 

para las empresas. En primer lugar, la gestión comercial ayuda a las empresas a controlar sus 

costes, esto es importante porque los costos pueden tener un impacto importante en la 

rentabilidad de una empresa. En segundo lugar, la gestión comercial ayuda a las empresas a 

mejorar su competitividad, puesto que, al reducir sus costos, las empresas pueden ofrecer sus 

productos y servicios a un precio más bajo que sus competidores, lo que puede ayudarles a 

ganar más negocios y participación de mercado. Adicionalmente, la gestión comercial puede 

ayudar a las empresas a mejorar su servicio al cliente, debido a que, al controlar sus costos, las 

empresas pueden invertir más en su servicio al cliente, apuntando hacia una mayor satisfacción 
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y lealtad del cliente (Dalcher, 2018). También se ha reportado que la gestión comercial puede 

ayudar a las empresas a reducir su riesgo, ya que, al controlar sus costos, las empresas pueden 

evitar los riesgos financieros asociados con el gasto excesivo. 

Por otra parte, el mercado de automóviles y, por consiguiente, el de repuestos y 

autopartes, está experimentando una profunda transformación a nivel mundial, ya que cada vez 

emergen más marcas que impulsan el consumo de vehículos y repuestos en todo el mundo 

(Moslehpour et al., 2022). A nivel de Ecuador, el mercado automotriz se ha caracterizado por 

la importación y producción interna de automóviles en proporciones muy cercanas. Sin 

embargo, a partir de 2017, el volumen de importaciones comienza a crecer con respecto a la 

producción nacional gracias a políticas de apertura comercial internacional. Bajo este enfoque, 

en el año 2007, se vendieron 91570 automóviles en Ecuador, y las cifras fueron creciendo hasta 

alcanzar un valor ampliamente superior de automóviles vendidos en 2018, con un total de 

ventas en el orden de 137615 unidades. En el año 2021 se vendieron 119316 vehículos en 

Ecuador, lo cual supone un crecimiento del 39 % con respecto a 2020, cuando a la pandemia 

del COVID-19 conllevó al cierre de los establecimientos comerciales y el consumo sufrió una 

fuerte contracción. Actualmente, Ecuador cuenta con un parque móvil superior a los 2 millones 

setecientos mil vehículos, de los cuales del 55 % supera los 10 años de antigüedad. La 

antigüedad del parque móvil ecuatoriano está relacionada con los altos precios de los 

automóviles en relación con la renta y las limitaciones en la oferta, lo cual alarga la vida útil 

de los mismos y ralentiza su devaluación a lo largo de los años. Este comportamiento explica 

que el 20,6 % de los automóviles en circulación tengan más de 20 años de antigüedad (Díaz et 

al., 2023).  

Para el sector automotriz, es muy importante el número de automóviles en circulación 

(parque móvil) y su antigüedad. Dentro del subsector de repuestos y recambios, se observa una 

clara diferenciación entre repuestos genuinos y genéricos. Se evidencia que aproximadamente 
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el 25 % de los repuestos adquiridos en Ecuador son genuinos, mientras que el restante 75 % 

son genéricos (Murrieta-Oquendo & De la Vega, 2022). Esto se debe a que la mayoría de la 

población ecuatoriana prefiere acudir a un almacén de distribución de repuestos genéricos, dada 

la preferencia hacia la funcionalidad y no hacia la exclusividad de los componentes, así como 

también por su precio que es más económico que los repuestos originales. Esto también 

provoca que exista una preferencia por llevar los vehículos a talleres de servicio automotriz 

frente a casas concesionarias oficiales. (ICEX, 2022). Según las estadísticas, el mercado de 

importación de repuestos y autopartes en Ecuador alcanzó a junio de 2022 los USD 40 

millones, un 12 % más si se compara con el año anterior, lo que supone un crecimiento en el 

rango de los USD 26 millones. Según Izquierdo et al. (2021), las principales importaciones de 

repuestos y autopartes de automóviles están compuestas por: neumáticos (29 %), sistemas de 

suspensión (8 %), rastreo satelital (8 %), baterías (7 %), frenos (7 %), ruedas (7), embragues 

(6 %), sistemas de dirección (4 %), guardabarros (3 %), caja de cambios (2 %) y otros (19 %). 

Es evidente que en el país existe un alto consumo de repuestos automotrices que 

generalmente son importados, lo cual se ha promovido por acuerdos comerciales entre Ecuador 

y países desarrollados, como por ejemplo el Acuerdo Multipartes con la Unión Europea (2017), 

que ha permitido una disminución del 5% anual de los aranceles. Pese a esto, los costos de 

importación para mantener un amplio stock de repuestos en empresas comercializadoras siguen 

siendo elevados y depende de las empresas desarrollar sus actividades comerciales de forma 

óptima para cumplir con los requerimientos de los clientes y mantener la sostenibilidad 

empresarial (Díaz et al., 2023; Riera Suárez & Tapia Hermida, 2018). En este sentido, muchas 

empresas no logran equilibrar sus operaciones financieras, puesto que los procesos de 

importación de estos repuestos son dificultosos y por tanto requieren de sistemas de gestión 

comercial que no solamente involucren las operaciones de venta, sino que se enfoquen en 
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optimizar las vías de compra e importación, en aras de disminuir los costes de importación, 

traslado y logística, así como los tiempos empleados en estas etapas.  

La empresa comercializadora de repuestos Casa Korea se ubica en el cantón Portoviejo, 

Manabí, Ecuador; y viene operando bajo el mecanismo de importación de repuestos 

automotrices originales y genéricos, poniendo a disposición de la comunidad un amplio stock 

de accesorios, no obstante, desde la parte administrativa de esta empresa son conscientes de la 

dificultad que representa establecer negocios con proveedores internacionales, la rigurosidad 

burocrática de los procesos de importación y la importancia de la gestión comercial en el 

desenvolvimiento económico y la rentabilidad empresarial. Por lo tanto, esta investigación se 

centra en un análisis de la gestión comercial que realiza la empresa Casa Korea, como caso de 

estudio para evaluar los procesos de importación de repuestos automotrices durante el periodo 

2020-2022. 
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2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

2.1. OBJETIVO GENERAL: 

Analizar la gestión comercial de los repuestos automotrices importados de la empresa 

Casa Korea en la ciudad de Portoviejo durante los años 2020-2022. 

2.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS: 

OE1: Determinar las funciones de la gestión comercial como parte del proceso de 

importación de los repuestos automotrices en la empresa Casa Korea. 

OE2: Comparar los niveles de importación de repuestos automotrices en la empresa 

Casa Korea en el periodo de estudio 2020-2022. 

OE3: Evaluar el potencial comercial que existe en los repuestos automotrices 

importados dentro de la ciudad de Portoviejo. 
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3. METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN  

3.1. Tipo de investigación 

La investigación descriptiva se basa en la medición de uno o varios atributos del 

fenómeno en estudio, definiendo sus características, alcances y consecuencias (Paul et al., 

2017). Se diferencia de investigaciones de carácter exploratorio en una mayor estructuración y 

fundamentación del objeto de estudio mediante el planteamiento de preguntas asociadas al 

problema que se intenta resolver. En cuanto a los objetivos de investigación que serán 

abordados por este tipo de investigación, se encuentran los objetivos específicos 1) Determinar 

las funciones de la gestión comercial como parte del proceso de importación de los repuestos 

automotrices en la empresa Casa Korea, y 2) Comparar los niveles de importación de repuestos 

automotrices en la empresa Casa Korea en el periodo de estudio 2020-2022. Dichos objetivos 

responden a un estudio que permitirá definir la capacidad empresarial de la empresa objeto de 

estudio y sus tasas de importación en un periodo de tiempo definido. 

En cuanto al objetivo específico 3) Evaluar el potencial comercial que existe en los 

repuestos automotrices importados dentro de la ciudad de Portoviejo, este se abordará mediante 

una investigación analítica. Cabe señalar que este tipo de investigaciones generalmente se 

basan en las relaciones causa-efecto entre las variables evaluadas. Cuando el método analítico 

es una continuación de un estudio descriptivo, la investigación va más allá de describir las 

características y trata fundamentar por qué o cómo es que algo está pasando (Alt et al., 2017). 

Específicamente, permitirá correlacionar la influencia de la gestión comercial en el 

desenvolvimiento económico de una empresa importadora y distribuidora de repuestos 

automotrices. 
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3.2. Métodos de investigación 

Los métodos de investigación utilizados son inductivo-deductivo. Este enfoque se 

sustenta en el abordaje de una hipótesis como punto de partida (deductivo), que se propone 

mediante la revisión de la bibliografía disponible (Snyder, 2019). Esta hipótesis se abordará 

mediante los hallazgos obtenidos en la percepción de los participantes respecto a la gestión 

comercial dentro de la empresa Casa Korea. Mientras que el método inductivo recoge los 

resultados obtenidos en la investigación de campo y plantea teorías o conclusiones que dan 

respuesta a los objetivos (Mohajan, 2018). En el caso de estudio analizado se cerrará con 

ideas específicas para correlacionar el efecto de la gestión comercial y el potencial que 

representa el modelo de negocios basado en la venta de repuestos automotrices importados. 

3.3. Diseño de investigación 

 En cuanto al diseño investigativo, se consideran las herramientas de recolección de 

datos documentales y de campo. La revisión documental permite estructurar y definir con 

claridad las funciones, ventajas de la gestión comercial en empresas importadoras de productos 

de alto consumo (de la Lama Zubirán et al., 2022). Esto es fundamental tanto para el 

planteamiento del instrumento aplicado en esta investigación, así como para el contraste y 

análisis de los resultados que permitirán definir la relevancia de la gestión comercial en este 

tipo de organizaciones empresariales. 

 Por su parte, se aplica una investigación de campo in situ en la empresa Casa Korea, de 

la que se obtiene información directa de fuentes con información valiosa y confiable sobre la 

importación y venta de repuestos automotrices, puesto que al desarrollar una investigación 

sobre un caso de estudio se consideran los aspectos que enfrentan las empresas importadoras y 

consecuentemente del proceso de venta que se ve influenciado por la gestión comercial. 
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3.4. Enfoque metodológico 

La presente investigación tiene un enfoque cualicuantitativo (mixto) debido a que el 

instrumento de investigación empleado permite la obtención de información teórica sobre la 

percepción de la administración de la empresa Casa Korea acerca de la gestión comercial 

llevada a cabo en esta organización, así como datos numéricos que reflejan la cantidad de 

repuestos importados por la empresa caso de estudio en el periodo comprendido entre los años 

2020 y 2022. Además, se recabó información desde fuentes bibliográficas que permiten discutir 

la importancia de la gestión comercial en empresas comercializadores de productos 

importados. 

3.5. Técnicas de investigación  

 Al tratarse de una investigación con enfoque mixto, la técnica de investigación aplicada 

se basa en entrevista. Esta técnica permite obtener información estadística que evidencia la 

cantidad de importaciones registrada, el tipo de repuestos que se importan en mayor medida, 

la cantidad de accesorios automotrices vendidos y el grado de aplicación de la gestión 

comercial en la empresa estudiada. 

3.6. Instrumentos de investigación 

 En concordancia con la técnica de investigación antes mencionada, se plantea un 

instrumento de investigación con preguntas abiertas que permite dar respuesta a los objetivos 

de la investigación. Este instrumento se dirige al propietario de la empresa Casa Korea, puesto 

que de esta forma puede obtenerse información de primera mano acerca de la historia, 

crecimiento, dificultades y realidades de la empresa durante el periodo objeto de estudio. 

Adicionalmente, se consultará a 5 clientes de la empresa Casa Korea en el momento en que 

estén adquiriendo productos, esto con la finalidad de responder al objetivo 3 y así establecer 

cuáles son los repuestos que se venden con mayor frecuencia. 



22 

 

3.7. Población y muestra  

La población de esta investigación se compone del propietario de la empresa Casa 

Korea, ubicada en la ciudad de Portoviejo, Manabí, Ecuador. Los datos del entrevistado son: 

Monchy Apolo Villacres Rivera. Evidentemente, la muestra corresponde al 100% de la 

población, lo que es estrictamente necesario en investigaciones de este tipo, cuya aplicación se 

fundamenta en el nivel de experticia del participante. Adicionalmente, se aplicó un muestreo 

por conveniencia dirigido a 5 taxistas que hayan visitado las instalaciones la empresa y que a 

su vez adquirieron algún repuesto. Se aplicó este muestro por conveniencia debido a que se 

pretendió tener acceso a la información de clientes y consumidores directos en el preciso 

momento en el que realizaron la compra de repuestos en la empresa Casa Korea y de este modo 

conocer las tendencias de ventas y el potencial comercial de los repuestos. Además, se tomó 

como muestra 5 taxistas debido a que este tipo de vehículos son los que registran un mayor 

consumo de repuestos en la empresa y se revisaron las bases de datos referentes a la venta y 

consumo de este tipo de repuestos en el mercado local. 
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4. RESULTADOS 

4.1. OE1: Determinar las funciones de la gestión comercial como parte del proceso 

de importación de los repuestos automotrices en la empresa Casa Korea. 

 Para dar respuesta a este objetivo, en primer lugar, se consultó la historia de creación 

de la empresa al propietario misma. Él refiere que en el año 2004 se encontraba vendiendo 

repuestos en la ciudad de Guayaquil, Ecuador. Posteriormente, se realizó un estudio de 

mercado y determinó que no existía una oferta adecuada de repuestos coreanos. Por 

consiguiente, en el año 2004 se apertura el RUC de la empresa y las operaciones iniciaron sin 

un punto de venta específico, mientras que en el año 2005 se solidificó la empresa con un 

local comercial en la zona céntrica de Portoviejo, Ecuador. En el periodo 2015-2016 se 

construyó un edificio donde actualmente la empresa almacena y oferta sus productos, esto a 

partir de un préstamo en una institución financiera gestionado por profesionales de la 

contabilidad, previo a obtener una buena capacidad de endeudamiento por el auge de las 

ventas y potenciar las actividades comerciales.  

Se evidencia que el crecimiento sostenido de esta empresa en los últimos años se debe 

al énfasis que se ha puesto en la gestión comercial, ya que tal como menciona el propietario 

de la empresa se decidió contratar personal capacitado en la gestión contable para que tramite 

un crédito bancario que permitió desarrollar los activos de la empresa y a su vez potencializar 

las ventas.  

En lo que respecta a la forma en la que se enfrentó la pandemia del COVID-19, se 

resalta que debido a que los productos de la empresa están enlazados con un segmento de 

mercado bien definido, las ventas disminuyeron considerablemente por las restricciones de 

movilidad. Sin embargo, una de las fortalezas de la empresa es su organización, puesto que 

cuenta con 30 trabajadores que supieron abordar las dificultades propias de la pandemia. La 
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figura 1 muestra el organigrama de la empresa Casa Korea, resaltando su capacidad 

organizativa para hacer frente a la pandemia. Además, se destaca que al ser pioneros y líderes 

en la venta de repuestos coreanos, existe una buena relación con los clientes, logrando así la 

fidelidad de los consumidores. La capacidad de una empresa para responder a este tipo 

dificultades se centra en diversos factores, aunque notablemente la capacidad organizativa y 

la gestión empresarial tienen un rol predominante (Julio Quintana et al., 2020). 

 

 

Figura 1. Organigrama de la empresa Casa de Korea. 

Fuente: Elaborado por el autor. 

 

En este sentido, el área comercial de la empresa Casa Korea está conformada por los 

gestores de ventas, gestores de postventas, gestores de cobros, gestores de compras. Cada uno 
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funciones de los gestores de ventas se fundamentan en receptar el pedido del cliente; validar 

la disponibilidad del producto; informar al cliente sobre las características, funciones y 

modelos de repuestos automotrices solicitados; elaborar una proforma de venta; dar 

seguimiento al proceso de entrega de repuestos. Los gestores de postventa deben recibir la 

retroalimentación del cliente; comunicar a las demás áreas comerciales inquietudes, 

inconformidades y observaciones de los consumidores; realizar el seguimiento de las 

recomendaciones emitidas en las ventas posteriores; atender las consultas de clientes que han 

adquirido repuestos. Los gestores de cobros se encargan de validar el pago por los diferentes 

canales con los que cuenta la empresa, sea en efectivo, tarjetas de crédito y debido. Por su 

parte, los gestores de compra cumplen funciones vinculadas con la búsqueda, revisión, 

negociación y adquisición de repuestos tanto de proveedores nacionales e internacionales; dar 

seguimiento al proceso de importación de productos; revisión de la calidad de los productos 

recibidos en la empresa; recibir información de los gestores de postventa para orientar las 

compras hacia productos de alta demanda.  

El área de compras y adquisiciones recibe la información emitida por los gestores de 

ventas y postventas mediante un informe en el que se especifica el tipo de producto, modelo, 

marca, cantidad, costo, margen de ganancia. Esta información es útil para los gestores de 

compra, puesto que les permite revisar ofertas en función de la demanda del mercado, revisar 

con anticipación el costo de adquisición de repuestos, prever posibles fluctuaciones en el 

costo y garantizar un amplio stock de los repuestos de mayor consumo. 

En lo concerniente a las funciones de la gestión comercial como parte del proceso de 

importación de repuestos automotrices, se establece que una de las funciones clave es el 

análisis del mercado y la estrategia comercial empleada en la importación. Esto incluye 

investigar la demanda de repuestos automotrices, identificar tendencias del mercado, 

competidores y oportunidades. Es fundamental segmentar a los clientes para entender sus 
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necesidades específicas y así adaptar la oferta comercial. La estrategia de precios también 

juega un papel crucial, ya que se establecen políticas que sean competitivas y que consideren 

tanto los costos de importación como los márgenes y precios del mercado local. Otra función 

importante es la selección y evaluación de proveedores. Este proceso comienza con la 

búsqueda de proveedores internacionales que ofrezcan repuestos de calidad y continúa con la 

evaluación de su capacidad, fiabilidad y reputación. También se aplica una negociación 

oportuna de las condiciones de compra, precios y acuerdos de garantía como mecanismo 

esencial para asegurar relaciones comerciales favorables. La gestión de compras y contratos 

realizada implica la emisión de pedidos conforme a las previsiones de ventas y la gestión de 

contratos de compra.  

También se redactan, revisan y mejoran los contratos establecidos con los 

proveedores, en aras de asegurar que todos los términos y condiciones sean claros y 

beneficiosos para las partes involucradas. En el ámbito de la coordinación logística y 

aduanera, se planifica el transporte internacional de los repuestos, eligiendo los medios más 

adecuados, ya sea marítimo, aéreo o terrestre. La preparación de la documentación aduanera 

es otra tarea clave, que incluye facturas comerciales, listas de empaque y certificados de 

origen, asegurando el cumplimiento con las regulaciones y normativas locales e 

internacionales. La gestión de inventarios y almacenamiento se implementa para mantener el 

equilibrio adecuado de los repuestos, debido a que el control de los niveles de inventario 

previene excesos o faltantes, y la coordinación del almacenamiento asegura que los repuestos 

se mantengan en condiciones óptimas. Finalmente, es importante el monitoreo y evaluación 

del desempeño, puesto que la revisión permanente del desempeño de ventas y un ajuste de las 

estrategias según sea necesario ayuda a mejorar continuamente. Además, se aplican 

estrategias de evaluación y mejora continua para monitorear la eficacia de los proveedores, 
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los tiempos y procesos de importación y, lo que contribuye a garantizar un amplio stock y 

reducir los costos. 

Por otro lado, se destacan las obligaciones que la empresa cumple para garantizar un 

funcionamiento correcto y eficiente de sus operaciones comerciales. La tabla 1 muestra 

dichas obligaciones. 

 

Tabla 1. 

Obligaciones adoptadas por la empresa y partes involucradas. 

Obligaciones adoptadas por la empresa Parte involucrada 

Imagen crediticia favorable Proveedores, Sector financiero 

Alta reputación financiera Sector financiero 

Cumplimiento de obligaciones tributarias, 

laborales 

Organismos gubernamentales, 

Trabajadores 

Manejo adecuado de las normas ISO para la 

gestión de la calidad, medio ambiente y 

seguridad 

Proveedores, Clientes, Trabajadores 

Atención a la cliente personalizada y en base a 

sus necesidades 

Clientes 
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4.2. OE2: Comparar los niveles de importación de repuestos automotrices en la 

empresa Casa Korea en el periodo de estudio 2020-2022. 

En torno al objetivo específico 2, se obtuvo que la empresa Casa Korea cuenta con 

una importante capacidad de endeudamiento, de modo que esto le ha permitido mantener sus 

operaciones, aumentar progresivamente su stock de productos y proyectar sus ventas hacia 

otras ciudades y provincias del país, aun en épocas de pandemia, donde evidentemente se 

presentaron dificultades para todos los negocios. En la figura 2 se observa la evolución de la 

capacidad de endeudamiento en la empresa Casa Korea en el periodo 2020-2022. Al 

comparar los periodos de estudio, se observa que en el año 2020 la empresa tuvo una baja 

capacidad de endeudamiento (en comparación con los demás años), y además en el año 2021 

no hubo un aumento en la capacidad de endeudamiento tan elevado como en el año 2022, 

esto puede relacionarse a la dificultad que existió para conseguir financiamiento durante la 

pandemia del COVID-19, lo cual ocasionó un decrecimiento y contracción económica en un 

sector empresarial que requiere permanente inyección y circulación de dinero. 
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Figura 2. Capacidad de endeudamiento de la empresa Casa de Korea en el periodo 2020-

2022. 

Fuente: Elaborado por el autor. 

 

 Por su parte, se estableció el flujo de importaciones de la empresa Casa Korea durante 

el periodo comprendido entre los años 2020 y 2022. En la figura 3 se visualiza la evolución 

de las importaciones registradas en la empresa durante los años antes mencionados. En el año 

2020 se dio el inicio de la pandemia del COVID-19 por lo que las restricciones de movilidad, 

escasez de comercio, problemas económicos y sanitarios disminuyeron drásticamente las 

ventas y por lo tanto decayeron las importaciones en la empresa Casa Korea. En el año 2021, 

la economía empezó a estabilizarse, aunque seguían presentándose altas tasas de COVID-19 

en la población y por ende las ventas no lograron normalizarse completamente. Finalmente, 

en el año 2022, las ventas alcanzaron niveles prepandémicos y con ello el flujo de 

importaciones se aumentó considerablemente, llegándose a obtener tasas de importación que 
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inclusive superaron los valores reportados en años anteriores ($300.000). Cabe señalar que 

los productos que más se han importado en este periodo son: filtros depuradores de aceite, 

gasolina y aire acondicionado.  

 

 

Figura 3. Flujos de importaciones en la empresa Casa Korea durante los años 2020, 2021 y 

2022. 

Fuente: Elaborado por el autor. 

 

Además, se logró identificar los principales proveedores de la empresa Casa Korea en 

el exterior. Bajo este enfoque, se obtuvo que Akaisan Corp es el principal proveedor de 

repuestos automotrices de la empresa Casa Korea, con un 34% del total de importaciones, 

seguido de Hivimar S.A. (21%) y L. Henriques CA con un 16%, tal como se visualiza en la 

figura 4. 
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Figura 4. Proveedores de la empresa Casa Korea. 

Fuente: Elaborado por el autor. 

 

Además, la investigación permitió establecer que el proceso de importación inicia 

desde la producción de los repuestos en la fábrica, los cuales son 100% coreanos, 

posteriormente se trasladan durante 4 meses en buque, hasta su ingreso al país por Guayaquil. 

Cuando la mercadería llega se procede a desaduanizar, iniciando con una declaración en 

donde se presentan todos los documentos necesarios a la Aduana de Ecuador, incluyendo 

factura comercial, lista de empaque, certificado de origen, certificados de conformidad. Cabe 

señalar que los repuestos importados pueden estar sujetos a inspecciones por parte de las 

autoridades aduaneras para verificar el cumplimiento de las regulaciones. Posteriormente, se 

pagan los respectivos tributos al comercio exterior. Internamente, los colaboradores de la 

empresa realizan una revisión que incluye un chequeo extraportuario. El proceso de 

desaduanización dura aproximadamente 5 días. En caso no de existir inconvenientes, sale 
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directamente la mercadería, y es transportada hasta la ciudad de Portoviejo, específicamente 

en la zona de bodegas del edificio de la empresa. Para garantizar la disponibilidad stock en la 

empresa, las importaciones se realizan de forma semestral, es decir se importa 2 veces en el 

año.  
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4.3. OE3: Evaluar el potencial comercial que existe en los repuestos automotrices 

importados dentro de la ciudad de Portoviejo. 

 Se ha identificado el proceso de venta de repuestos en la empresa Casa Korea, 

evidenciándose según la figura 5 el proceso inicia con la recepción del pedido y finaliza con 

la entrega de la mercadería, garantizando que el cliente reciba un trato preferencial, que la 

mercadería se encuentre en buen estado y que además cumpla con lo solicitado durante el 

pedido.  

El proceso de venta que la empresa lleva a cabo es fundamental para fortalecer el 

potencial comercial de Casa Korea, puesto que con esto ha logrado imponer su marca entre 

los consumidores, generar confianza, contar con un nicho de mercado constante y mantener 

la rentabilidad empresarial. Otros trabajos exponen que la gestión de ventas de repuestos 

automotrices radica en una buena implementación de la cadena de suministros que en algunos 

casos no se maneja oportunamente y por tanto, se presenta una tendencia hacia la 

disminución de las ventas. 
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Figura 5. Diagrama del proceso de venta de repuestos automotrices en la empresa Casa 

Korea. 

Fuente: Elaborado por el autor. 

 

 El potencial comercial que genera la venta de repuestos en Portoviejo, se debe a la 

alta circulación vehicular de la ciudad de Portoviejo y la provincia de Manabí en general. De 

esta manera se obtuvo que los clientes que adquieren sus repuestos automotrices importados 

en la Casa Korea corresponden en un 15% a vehículos de hospitales, 20% vehículos del 

cuerpo policial, 55% taxis y el restante 10% corresponde a otros (figura 6). Este nicho de 

mercado se ha constituido por la confianza que genera la empresa en sus clientes y por la 

calidad de los repuestos vendidos. 
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Figura 6. Segmentación de los clientes que adquieren repuestos automotrices en la empresa 

Casa de Korea. 

Fuente: Elaborado por el autor. 

 

Por otra parte, la investigación pudo determinar que los clientes de la empresa Casa 

Korea están distribuidos a nivel nacional, sin embargo, entre las aspiraciones de la empresa 

está expandirse a nivel internacional y posicionarse como una empresa intermediaria para la 

importación de repuestos automotrices coreanos en Ecuador y otros países de Latinoamérica. 

Para esto, se requiere fortalecer aspectos como la logística bajo el enfoque de economía 

circular (Makarova et al., 2021), mejorar la agilidad y resiliencia de las cadenas de suministro 

globales (Free & Hecimovic, 2021).  

En lo concerniente al volumen de venta de repuestos automotrices, se estableció que 

en la empresa Casa Korea se vende un total de 50 accesorios por día. Estos repuestos en su 

15%

20%

55%

10%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

Vehículos de

hospitales

Vehículos del cuerpo

policial

Taxis Otros



36 

 

gran mayoría corresponden a filtros y bujías. Si bien la mayor parte del flujo de ventas 

corresponde a repuestos de bajo valor económico como los antes mencionados, existen 

repuestos que se venden menos pero que son consideraros de alto valor por la ganancia que 

generan a la empresa (por ejemplo, pastillas de freno). Estos repuestos de alto valor logran 

estabilizar la economía y garantizar la viabilidad del modelo de negocio. 

Por otra parte, se aplicó un muestreo por conveniencia dirigido a 5 consumidores que 

fueron consultados en el momento que adquirieron sus repuestos en la empresa Casa Korea. 

Esto permitió conocer cuáles son los repuestos mayormente consumidos desde la perspectiva 

de los clientes. De hecho, se pudo conocer que de los 5 participantes, el 60% refiere que 

adquirieron bujías para su vehículo, el 25% sistemas de freno y el 15% filtros de aceite o 

gasolina (figura 7). Esta información es fundamental para la toma de decisiones en la 

empresa, debido a que así se puede orientar las inversiones hacia productos que tengan más 

salida, cumpliendo con las expectativas de los clientes. Así mismo, se pudo revisar las bases 

de datos (Pereira et al., 2023), y se obtuvo que los repuestos automotrices más vendidos 

pueden variar según la región y el tipo de vehículo, sin embargo, las partes del motor como 

correas de distribución y bujías (35%), filtros de aceite y aire (24%), pastillas de freno (18%), 

baterías (11%), bombillas y faros (8%), amortiguadores y suspensión (4%) son los más 

comunes, 
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Figura 7. Potencial comercial de los repuestos automotrices más consumidos desde la 

perspectiva de los clientes. 

Fuente: Elaborado por el autor. 

 

Cabe destacar que la empresa Casa Korea se encuentra en permanentes procesos de 

mejora, demostrando un alto compromiso con sus proveedores, financistas, trabajadores y 

clientes. La entrevista dirigida al propietario de la empresa demuestra que los factores clave 

para el éxito que ha logrado Casa Korea dentro del mercado de repuestos automotrices 

importados se basan en la implementación de las siguientes estrategias (tabla 1). 
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Tabla 2. 

Estrategias de gestión comercial de la empresa Casa Korea y su enfoque empresarial. 

Estrategias de gestión comercial 

Diversificación de productos Ampliar la gama de repuestos ofrecidos 

para cubrir una variedad más amplia de 

marcas y modelos de vehículos. Esto 

incluye tanto repuestos originales como 

genéricos. 

Segmentación de mercado 

 

Identificar y segmentar adecuadamente el 

mercado objetivo según tipo de vehículo, 

tipo de cliente y necesidades específicas 

(mantenimiento regular, reparaciones, 

mejoras). 

Estrategias de precios 

 

Implementar una política de precios 

competitiva y diferenciada según el tipo de 

cliente y volumen de compra. Considerar 

descuentos por volumen, promociones 

periódicas y precios especiales para 

clientes frecuentes. 

Logística eficiente Establecer acuerdos con proveedores que 

garanticen la entrega rápida y confiable de 

repuestos. Utilizar tecnologías de 

seguimiento de inventario y logística para 

optimizar rutas y tiempos de entrega. 
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Gestión de inventarios 

 

Mantener niveles de inventario óptimos 

para evitar agotamientos o excesos. Utilizar 

sistemas de gestión de inventarios que 

permitan prever la demanda, minimizar el 

riesgo de obsolescencia y optimizar la 

rotación de stock. 

Marketing y promoción 

 

Desarrollar campañas de marketing 

dirigidas a captar nuevos clientes y 

fidelizar a los existentes. Utilizar 

estrategias digitales como redes sociales, 

marketing por correo electrónico para 

aumentar la visibilidad online. 

Fuente: Elaborado por el autor. 

 

Cada uno de los aspectos mencionados en la tabla son fundamentales para cumplir 

con las exigencias del mercado y a su vez permiten fortalecer los procesos de importación y 

venta que aplica la empresa. No obstante, uno de los aspectos que debería optimizarse es la 

gestión de ventas con marketing digital mediante herramientas tecnológicas. En este sentido, 

Medina Cabrera & Bermeo Abarca (2024) mencionan que el marketing estratégico basado en 

herramientas digitales permite la medición precisa del comportamiento del mercado, reduce 

los costos y posibilita una interacción directa y cercana con los clientes y potenciales 

consumidores. 
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5. DISCUSIÓN DE LOS RESULTADOS 

En el marco de la presente investigación se obtuvo que la empresa Casa Korea ha 

demostrado un desarrollo constante en los últimos años, lo cual se fundamenta en su 

capacidad de importación y comercialización de repuestos automotrices coreanos y una 

sólida capacidad de endeudamiento. Uno de los pilares fundamentales es la gestión comercial 

que la empresa lleva a cabo a través de personal capacitado, siendo este un factor 

trascendental para el crecimiento empresarial. En esto coinciden Lin et al. (2020), quienes 

destacan la importancia de la gestión comercial en el desarrollo de diversas organizaciones en 

el campo empresarial. Además, Sunardi et al. (2020) subrayan la importancia de la gestión 

comercial en la sostenibilidad empresarial, alineándose con los hallazgos de Casa Korea. La 

gestión comercial en Casa Korea fue crucial para obtener financiamiento, lo cual impulsó las 

ventas y mejoró la posición competitiva en el mercado. reporta que la gestión comercial es 

esencial, de manera que debe alcanzarse un equilibrio en las deudas adquiridas por la 

empresa, invertir adecuadamente el dinero recibido y procurar que el financiamiento se 

enfoque en fortalecer las relaciones con los clientes. También concluyen que existe una 

relación positiva entre la capacidad de endeudamiento y la gestión comercial, enfatizando la 

necesidad de optimizar las relaciones comerciales tanto con proveedores, financistas y 

clientes. Esto se refleja en Casa Korea, donde la gestión efectiva permitió mantener 

operaciones y aumentar el stock incluso durante la pandemia.  

 En cuanto al flujo de importaciones de la empresa se evidenció que, en el año 2022, 

las ventas alcanzaron niveles significativos que pudieron disminuir el impacto generado por 

la pandemia del COVID-19.  En dicho año, la empresa registró un flujo de importaciones en 

el orden de $300.000, destacando los filtros depuradores de aceite, gasolina y aire 

acondicionado, como los repuestos más importados. En este sentido, Pozo Hernández et al. 

(2021) obtuvieron resultados similares a los reportados en la presente investigación, puesto 
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que demostraron que la pandemia del COVID-19 disminuyó la liquidez de las importadoras 

automotrices en la provincia de Santo Domingo, debido fundamentalmente a una reducción 

en el tamaño, nivel de ventas y plazas de trabajo. Por su parte, Pereira et al. (2023) indican 

que los repuestos automotrices mayormente importados son bujías de chispa, 

empaquetaduras, pistones y correas de distribución, lo que representa un costo total de 

importación de $8.896,99. 

La empresa Casa Korea tiene un nicho de mercado específico, el cual corresponde 

principalmente a vehículos comerciales como taxis (55%), vehículos policiales (20%) y 

vehículos de hospitales (15%). Este segmento de mercado tiene confianza en los productos 

que oferta Casa Korea, lo que le permite a la empresa cumplir con sus obligaciones 

económicas y seguir reinvirtiendo para aumentar su stock de mercadería. Por el contrario, 

Riera Suárez & Tapia Hermida (2018) obtuvieron que la Importadora Automotriz Villalba 

tuvo como principales clientes a vehículos livianos de uso personal. Se evidencia una alta 

variabilidad en el nicho de mercado que fijan las importadoras de repuestos, no obstante, 

ambas investigaciones coinciden en que los factores más influyentes para mantener este 

grupo de clientes son los precios competitivos y brindar un servicio de calidad. Otra 

estrategia que puede implementarse es la aplicación del marketing digital con enfoque hacia 

otros nichos de mercado mediante redes sociales y contenido visual, y así ampliar el número 

de clientes con los que cuentan estas empresas (Tamang & Paudyal, 2015). 

Por otra parte, se destaca la importancia de las estrategias de venta en el 

fortalecimiento del potencial comercial de repuestos automotrices por parte de la empresa 

Casa Korea. La investigación demostró el impacto positivo de estrategias como mantener una 

buena imagen crediticia, dar cumplimiento a las obligaciones económicas y atender de forma 

personalizada a los clientes. Del mismo modo, Llontop Chapoñan (2018) coinciden en la 

eficacia de dichas estrategias, resaltando que el 41,3% de las empresas de repuestos 
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automotrices aplican estrategias de venta para posicionarse en el mercado y así cumplir 

favorablemente con lo solicitado por los clientes y consumidores. 
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6. CONCLUSIONES 

• La gestión comercial realizada por la empresa Casa Korea en el mercado de 

repuestos automotrices importados se fundamenta en la venta de repuestos de 

alta calidad, capacidad de endeudamiento bien manejada y una estructura 

organizativa sólida. La fortaleza de la empresa para enfrentarse a dificultades 

como la pandemia del COVID-19 y la capacidad de recuperación en términos 

de importaciones y ventas subrayan la efectividad de las estrategias de gestión 

comercial implementadas. La gestión eficiente no solo ha potenciado las 

ventas, sino que también ha mejorado la capacidad de endeudamiento, lo cual 

es crucial para mantener un flujo constante de importaciones y asegurar la 

disponibilidad de productos. 

 

• En el marco de la investigación se logró analizar la evolución de las 

importaciones de Casa Korea durante la pandemia, evidenciándose una notable 

disminución en 2020. Sin embargo, la recuperación fue evidente en 2021 y las 

importaciones alcanzaron niveles prepandémicos en 2022, incluso superando 

las cifras anteriores. Aspectos como la diversificación de proveedores y la 

sólida estructura organizativa permitieron a la empresa Casa Korea mantener 

sus operaciones y satisfacer la demanda del mercado. Se refleja una fluctuación 

en los niveles de importación con tendencia de crecimiento en cuanto al factor 

pandémico y su influencia directa en la cantidad de productos importados, 

primero con el año 2021 con el 33% de crecimiento con respecto al año 

anterior, cuyos niveles se estabilizaron y hubo una recuperación, mientras que 

en el 2022 el nivel de crecimiento fue un 50% con respecto al año anterior y se 
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determina un aumento en el porcentaje de los niveles de importación, lo que 

permitió recuperar y estabilizar las pérdidas sufridas durante la pandemia. 

 

• El potencial comercial de la empresa Casa Korea se ha consolidado gracias a 

una gestión de ventas eficiente que incluye una atención preferencial al cliente 

y una cadena de suministro estructurada. La elevada demanda de repuestos 

específicos como bujías y sistemas de freno destaca la importancia de orientar 

las inversiones hacia productos con mayor rotación, de modo que para seguir 

creciendo y adaptándose a las demandas del mercado, la empresa debería 

considerar la implementación de estrategias de marketing digital que puedan 

fortalecer aún más la relación con los clientes y ampliar su presencia en el 

mercado.  
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ANEXOS 

Anexo 1. Entrevista 

Formulario de preguntas de la entrevista. 

 

Fecha: 

Edad: 

Años ejerciendo como propietario: 

 

Desde la organización de esta investigación le agradecemos su aporte significativo en esta 

entrevista, que tiene por objetivo comprender la historia, crecimiento y dificultades que 

enfrenta la empresa Casa Korea en el proceso de importación y venta de repuestos 

automotrices, específicamente en el periodo 2020-2022. 

 

1. ¿Cuál es la historia de la empresa Casa Korea desde su creación? 

 

2. ¿Cómo enfrentó la empresa la pandemia del COVID-19? 

 

3. ¿Cuál fue la capacidad de endeudamiento de la empresa durante los años 2020-

2022? 

 

4. ¿Cuál son los repuestos automotrices más importados por la empresa en los años 

2020-2022? 

 

5. ¿Cuáles son los proveedores de la empresa Casa Korea en el exterior? 

 

6. ¿Cómo es el proceso de importación de repuestos automotrices desde Korea? 

 

 

7. ¿Cómo es el proceso de venta de repuestos automotrices en la empresa Casa 

Korea? 

 

8. ¿Cuál es el potencial comercial que tiene la venta de repuestos automotrices 

importados en la ciudad de Portoviejo? 
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9. ¿De qué lugares son los clientes y cuál es el volumen de venta de repuestos 

automotrices de la empresa Casa Korea? 

 

10. ¿Qué estrategias de gestión comercial implementa la empresa para optimizar las 

ventas de repuestos automotrices importados? 

 

 


