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RESUMEN

El presente ensayo académico trata de una investigacion técnica con el propdsito de descubrir
el impacto que tuvo la pandemia covid19 en el mercado de autos usados de la ciudad de
Cuenca, posterior a esta se busca oportunidades para reestablecer el mismo aplicando

estrategias de marketing mediante un plan estratégico.

Para la realizacion de la investigacion se estudid dos Patios de venta vehiculares de la ciudad
y se realizaron 5 entrevistas a los mismos, ademas, se realiz6 un analisis estratégico
situacional para descubrir el estado actual de las empresas y que éstas muestren las

oportunidades para reactivar su economia.
ABSTRACT

This academic essay deals with a technical investigation with the purpose of discovering the
impact that the covid19 pandemic had on the used car market of the city of Cuenca, after
which opportunities are sought to reestablish it by applying marketing strategies through a

plan strategic.

To carry out the research, two vehicle sales yards in the city were studied and 5 interviews
were conducted with them, in addition, a strategic situational analysis was carried out to
discover the current state of the companies and that they show the opportunities to reactivate

their economy.

Palabras Claves: (plan estratégico, covid19, pandemia, patio ventas vehicular,
automotor, comercializacion, marca, covid1l9, PYMES, benchmarking)
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1 Introduccion

El presente componente practico (ensayo) se refiere al tema sobre Plan De Marketing
Estratégico Para Reactivar Las Ventas De Vehiculos Usados En La Ciudad De Cuenca

Postpandemia.

El sector automotor y sus derivadas tiene una participacion importante en la economia del
pais debido a los ingresos que genera en todas las actividades econémicas directas e indirectas
que esta involucra. Ademas, cabe destacar que la industria automotriz es el motor o eje

principal que impulsa a otras industrias del sector productivo del pais y del mundo.

Los patios de venta vehicular AUTOMOTORES C.T y F.P VEHICULOS, cuentan con una
larga trayectoria en el mercado, estos tienen una excelente estructura y muy buena ubicacion,
ambos patios comercializan diferentes tipos de vehiculos, es decir, tienen variedad para todo
tipo de clientes, ya sea autos de paseo, utilitarios, livianos o de carga pesada. Los
administradores de los mismos son personas expertas en comercializacion de vehiculos y
estdn en este mercado por mas de 25 afos. Estas dos empresas cuentan con planes de
financiamiento con diversas entidades bancarias que facilitan la compra de los vehiculos, sin
embargo, las mismas no permiten la venta de un vehiculo sin contar con el 50% de entrada, ya
que, los mismos explican que si permiten entradas mas bajas el interés que se cobraria seria
muy alto para el cliente por lo que tendria que pagar un mensual muy excedido. Estos patios
garantizan que sus vehiculos sean cero choques, sin embargo, no garantizan el estado
mecéanico de los mismos, solo permiten realizar una revision exhaustiva antes de concretar el

negocio.

La profundizacion de esta investigacion responde a descubrir cuanto afectd la crisis
econdmica al mercado de vehiculos y buscar una posible solucion al mismo. Debido a que, el
impacto en la economia local y global es bastante intenso y no se conoce a ciencia cierta
cuando esta empezara a normalizarse, Segun datos de la Asociacion de Empresas
Automotrices del Ecuador (Aeade), en enero del 2021 a comparacion de enero del 2020 los
vehiculos livianos presentaron una mayor caida interanual que los vehiculos comerciales del
17% y 13%, respectivamente, por tomar un ejemplo propio, el patio de ventas F.P.

VEHICULOS vendian mensualmente alrededor de 10 vehiculos, a la fecha que esta



actualmente el nimero de ventas vehiculares ronda entre dos o tres vehiculos mensuales, lo
que demuestra una disminucion del 70% de ventas, ademas, la problemaética de esta crisis no
termina ahi en las ventas simplemente, también, ha imposibilitado el poder viajar alrededor
del pais para adquirir nuevos vehiculos y prepararlos para la reventa, provocando muchas
veces que el patio no esté ocupado al cien por ciento y cada espacio vacio del mismo es
perdida, por otro lado, la crisis sanitaria también ha impedido que el pais mantenga una
economia saludable para la estandarizacion de precios de los vehiculos, por tal motivo es que
de un dia para otro los mismos suben o bajan de valor, lo que puede significar grandes

pérdidas para los patios de venta vehiculares.

Tabla 1: Ventas F.P. VEHICULOS

ANO 2018/2019 2020/2021
VENTAS 8 a 10 VEHICULOS 2 a3 VEHICULOS
- 70%
100%

(propia, 2021)

Debido a esta crisis, muchos de los concesionarios locales y nacionales por no decir todos han
disminuido radicalmente los precios de los vehiculos nuevos, a su vez, estan ofertando nuevos
planes de financiamiento con mayores facilidades, por lo tanto, estas afectan directamente el
correcto funcionamiento de los patios de vehiculos usados que no tienen el suficiente capital
como para competir con estas grandes corporaciones. Por otra parte, es necesario mostrar que
el ingreso de los nuevos vehiculos de marcas del continente de Asia (Chinos) tienen un precio
de venta bastante bajo, por lo que, compite directamente con los vehiculos usados de marcas
ya establecidas, tales como, las japonesas, americanas, europeas O coreanas, entre otras

mundialmente conocidas por su calidad.

Otra problematica que tienen actualmente los patios de venta vehicular, es que debido al gran
alcance de la tecnologia que se encuentra en todos los lugares y para todas las personas, las
mismas deciden ya no llevar su vehiculo a un patio de venta y deciden hacerlo por cuenta

propia usando la tecnologia en mencion(internet), restando asi la posibilidad de comisionar a



los patios con las ventas 0 muchas veces suplen a los vehiculos de los patios ofertando precios

mas bajos.

Por tal motivo, realizaremos un breve estudio de mercado para encontrar nuevas
oportunidades que permitan que los patios de venta vehicular incrementen sus ventas y salgan

de esta crisis exitosamente.



Objetivo general

El objetivo principal del presente ensayo es aportar a la solucion del problema, siguiendo un
procedimiento de investigacion para determinar las causas origen del mismo, y desarrollar un

plan estratégico de marketing para los patios de ventas vehiculares en el periodo 2021-2022.

Objetivos especificos
v Analizar el mercado vehicular dentro del entorno actual producto de la crisis

sanitaria (covid-19).
v"Identificar nuevas oportunidades para reestablecer el comercio vehicular.
v Formular un plan de ventas que permita aprovechar las oportunidades

v’ encontradas para reactivar el mercado en mencion.
A continuacion, se detallan las partes que comprenden este ensayo:

En el numeral 2 “DESARROLLO”: Mostraremos los conceptos basicos que usaremos en el
trayecto de este ensayo, también, contendra una investigacion de mercado actual, ademas, se
realizara 5 entrevistas a distintos patios vehiculares y sus clientes posterior a esto
desarrollaremos el plan estratégico



2 Marco Contextual

Marco tedrico
2.1.1 Marketing

En primer lugar, para Galicia marketing se puede definir como la planeacion y ejecucion
para crear intercambios de productos o servicios (consumidor y empresas) fijando precios,
promociones, distribuciones entre otros, es decir, facilitando los medios para que estos se
produzcan (Galicia, 2010, pag. 11).

2.1.2 Marketing Estratégico

En segundo lugar, cuando se habla de marketing estratégico se lo puede definir como: las
técnicas para el andlisis y conocimiento del mercado, con la intencién de encontrar las
mejores oportunidades para que la misma satisfaga las necesidades de todos los
consumidores(clientes) y obtenga mejores utilidades(rentabilidad), ademas, permite crear

diferenciacion de la competencia, esto es, ganar mercado.

2.1.3 Patio Venta Vehicular

Podemos definir a los patios de venta vehicular como empresas 0 personas naturales o
juridicas que adquieren los vehiculos para volverlos a vender a futuro con un margen de
utilidad o ganancia. La venta se realiza una vez que el vehiculo se encuentra exhibido en el
patio, el vendedor informa las condiciones del mismo al posible cliente, los beneficios de
comprar en los patios de venta vehicular es que el cliente puede hacerle revisar con su
mecanico de confianza y después llegar a la negociacion del vehiculo. Con respecto a la
comercializacion vehicular, se puede decir que son ventas de sector retail, en otras palabras,

es un tipo de comercio a detalle o venta directa.

2.1.4 Comportamiento del Consumidor

Descals (2006) indica que el comportamiento del consumidor, es un conjunto de
actividades que realizan las personas para seleccionar, evaluar o comprar determinado
servicio o producto con el objetivo de satisfacer determinada necesidad, en la misma que se
encuentran implicadas determinados procesos mentales y emocionales, asi como también
acciones fisicas, conviene mencionar que, todo comportamiento del consumidor es una

conducta motivada.



2.1.5 Marketing Relacional

Segun Burbano manifiesta que el marketing relacional es la forma de mantener la
relacion empresa — cliente, ademas, el objetivo fundamental del mismo es la fidelizacion del
cliente por cuanto es el garante de una relacion firme, satisfactoria y duradera que

incrementara ventas y asegurara el éxito de la empresa (Pérez, 2018).

2.1.6 Investigacion de mercado

Con respecto a la investigacion de mercado, Kotler la define como un anélisis sistematico de
problemas (recoleccion de datos), para posteriormente analizarlos (tabularlos) y que las
misma nos permitan una mejor toma de decisiones para poder controlar el mercado (Prieto,
2013, pag. 4), por lo tanto, se puede decir que la investigacion de mercado sirve como
recopilacién de datos de cualquier tipo que se necesite conocer y posteriormente interpretarlos

para llevar a cabo una correcta toma de decisiones.

2.1.7 Comportamiento del consumidor

En cuanto al comportamiento del consumidor, este se define como el estudio de los
diferentes factores que influyen en la conducta de una persona o grupo de personas, al
momento de realizar la compra de un producto o servicio para la satisfaccién de sus
necesidades (Silva, 2021).

2.1.8 Promocion de ventas

Diez (2004), sostiene que la promocién de ventas es un conjunto de técnicas y acciones
empleadas por una empresa, que tienen como objetivo principal incrementar las ventas a corto

plazo de un producto o servicio.

2.1.9 Atencion al cliente

Segun Casermeiro (2014), atencidn al cliente se entiende como todo aquel servicio que
prestan las empresas que comercializan servicios o productos a sus clientes cuando estos los
soliciten; también, se puede decir que es una manera o concepto de trabajo, la forma de hacer
las cosas que afectan directamente a la organizacion(empresa), esta se puede realizar a través

de tres diferentes medios: Presencial, telefonico, online.



2.1.10 Benchmarking

Arroyo (2017) describe al benchmarking como el proceso continuo de comparar y medir
los procesos internos de una organizacion con los de otra con mejores resultados. Es una

herramienta para mejorar las practicas y ser mas competitiva.

2.1.11 Estudio de mercado

En cuanto al estudio de mercado Jacome, la describe como una herramienta indispensable
para conocer la demanda existente de determinado producto o servicio que se desea introducir
al mercado. Ademaés, alude que esta implica especificacion, recoleccion, anélisis e

interpretacion (Jacome, 2008, pag. 5).

2.1.12 Observacion directa

Con respecto a la investigacion, se usara el método de observacion directa, misma que es
un estudio en el que se conoce el comportamiento de los consumidores; normalmente es una
de las técnicas mas utilizadas para la obtencién de informacidn sin tener contacto directo con
el consumidor, a su vez, esta técnica es muy Uutil para conocer al consumidor en su
comportamiento espontaneo y sincero por el mismo hecho de que este no se entera de que esta
siendo usado como objeto de estudio.

2.1.13 Entrevista a profundidad

Respecto a la entrevista a profundidad Galicia afirma que, es un dialogo entre dos
personas (entrevistador- entrevistado). De igual manera, sostiene que esta se realiza con el fin
de obtener informacion del que considera es un experto en el tema u objeto de estudio
(Galicia, 2010, pag. 30).

2.1.14 Analisis estratégico situacional

Se comprende el analisis estratégico situacional como la investigacién de determinada
empresa en un momento determinado con la finalidad de conocer en qué situacion se
encuentra, en esta se analiza el entorno interno y externo recopilando datos para el analisis de

la misma.

2.1.15 Analisis DAFO

Analisis DAFO, es una herramienta de gestion que facilita el proceso de planeacion

estratégica, proporcionando la informacion necesaria para la implementacion de acciones y



medidas correctivas, y para el desarrollo de proyectos de mejora. El nombre DAFO, responde
a los cuatro elementos que se evaltan en el desarrollo del andlisis: las debilidades, amenazas,

fortalezas y oportunidades (Hernandez, 2011).

2.1.16 Estrategia de marketing

Empleando las palabras de Vicufia que determina a la estrategia de marketing como las guias
a seguir para sacar ventaja frente a la competencia, aprovechando las oportunidades del

mercado al tiempo que se consiguen los objetivos de marketing fijados (Vicufa, 2000).

2.1.17 Plan de marketing

Por otro lado Galicia manifiesta que el punto de partida de todo plan de marketing es el
analisis previo del mercado. La estrategia de la empresa a la hora de elaborar un plan de
marketing vendra determinada por el tipo de clientela que tenga, los recursos y capacidades
con los que cuente y la meta que se quiera conseguir mediante ese conjunto de acciones
(Galicia, 2010, pag. 33).

2.1.18 Plan estratégico

Con relacion al plan estratégico, es primordial conocer los factores internos y externos
que pueden determinar el mismo, es decir, realizar un estudio de las capacidades y recursos
que tienen las mismas. Un estudio situacional es importante, puesto que, permite explorar el

contexto de los factores externos (mercado-publico objetivo).

2.1.19 Analisis PESTA

El analisis PESTA consiste en analizar los factores externos de una empresa los mismos
que encuentran fuera de control para la mencionada empresa pro sin embarga en un futuro
pueden afectarla. PESTA significa por sus siglas; Factores Politicos, Econémicos, Sociales,

Tecnologicos y Ambientales que fue ltimamente incluida.

2.1.20 Marco referencial

Erazo afirma en su escrito que el sector de comercializacién automotriz ha sufrido
muchos cambios, que han afectado el nivel de ventas, ocasionando que muchos de los patios
vehiculares cierren. Estos, describen ademas que los patios vehiculares pertenecen a las
PYMES (conjunto de pequefias y medianas empresas) de Ecuador, y que, las mismas se
relacionan directamente con el ciclo econdmico que atraviesa el pais, por lo tanto, estas

empresas son las primeras en sentir el impacto negativo de la economia a través de la
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deceleracion y disminucion del consumo. Ademas, ratifica que la sostenibilidad de estas
empresas es vital para mantener el empleo y la economia nacional. También argumentan que
la falta de circulante es lo que hace que las personas limiten sus gastos y eviten cambiar de

vehiculos con la misma frecuencia que los afios anteriores. (Erazo, 2018)

En este trabajo realizado por Rodas manifiesta la desconfianza que se presenta en los
clientes a la hora de adquirir un vehiculo usado, también, reconoce factores importantes en las
estrategias comunicacionales. Por otra parte, Rodas menciona que comercializar vehiculos de
segunda mano permite atender a una creciente demanda de un sector social que tiene un poder
adquisitivo medio por motivos de jovenes que empiezan su vida laboral y econdmicamente
activa. Ademas, recalca que para la venta se debe tener precios accesibles y cumplir con un
minimo de estandar de calidad, y que esto seguramente generaria mayor competitividad.
(Rodas, 2020)

Meza manifiesta en su tesis que en los Gltimos afios el sector automotriz se ha visto
afectado negativamente por las nuevas disposiciones de ley que han implementado los
gobiernos como las salvaguardias la documentacion y legalizacion de los vehiculos usados
(impuesto a la transferencia de dominio, impuesto a la propiedad, entre otros). También,
ratifica el incremento de la competencia informal en este sector (Meza, 2017).

En el trabajo realizado por Vera da a conocer el incremento de ventas vehiculares de
procedencia China en el Ecuador, también, alude que las marcas chinas han restado
participacion en el mercado a las marcas tradicionales en un gran porcentaje, por otro lado,
Vera da a conocer que el parque automotor ecuatoriano ha tenido grandes cambios en sus
estructuras organizacionales, para ajustarse a las realidades propias del mercado nacional.
(Vera, 2018)

Ramirez en su tesis plantea que el comercio de vehiculos nuevos y usados, ha
contribuido en gran parte al desarrollo econdémico del pais, ademéas, menciona que
actualmente existen mayores posibilidades de adquirir un vehiculo usado, por las facilidades y
la gran variedad de precios que les permite acceder a este articulo. También postula que la
compra venta de vehiculos usados se desenvuelve en un ambiente de gran informalidad
situacion que conlleva a la evasion fiscal. Su investigacion es un estudio critico del mercado
informal de compra y venta de autos usados, llevada a cabo en los principales patios de autos
y ferias de la ciudad de Quito. (Ramirez, 2017)
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3 Analisis Estratégico Situacional

Interna

Los patios de venta vehicular AUTOMOTORES C.T y F.P VEHICULOS, cuentan con una
larga trayectoria en el mercado, estos tienen una excelente estructura y muy buena ubicacion,
ambos patios comercializan diferentes tipos de vehiculos, es decir, tienen variedad para todo
tipo de clientes, ya sea autos de paseo, utilitarios, livianos o de carga pesada. Los
administradores de los mismos son personas expertas en comercializacion de vehiculos y
estdn en este mercado por mas de 25 afios. Estas dos empresas cuentan con planes de
financiamiento con diversas entidades bancarias que facilitan la compra de los vehiculos, sin
embargo, las mismas no permiten la venta de un vehiculo sin contar con el 50% de entrada ya
que los mismos explican que si permiten entradas mas bajas el interés que se cobraria seria
muy alto para el cliente por lo que tendria que pagar un mensual muy excedido. Estos patios
garantizan que sus vehiculos sean cero choques sin embargo no garantizan el estado mecénico

de los mismos, solo permiten realizar una revision exhaustiva antes de concretar el negocio.

Cabe recalcar que los patios que se tomaron de ejemplo no tienen capacidad para almacenar

mas de 40 vehiculos.

Externa

Antes de que la crisis sanitaria covid 19 llegara a Ecuador este ya se encontraba en
problemas econémicos principalmente por la caida del precio del petréleo, el aumento del
gasto publico, el alza de combustibles, entre otros. Pero con la pandemia, esta crisis ha
crecido desorbitadamente afectando a todo tipo de negocios(sectores) y emprendimientos,
entres estos sectores se encuentra el sector automotriz que implica el comercio vehicular. “En
abril de 2020 hubo una reduccién de actividades en el sector automotriz que lleg6 al 96%. Sin
embargo, con el incremento de actividades hubo una breve recuperacién, pero el resultado
final durante el afio de pandemia, fue del 35% menos.” (La Hora, 2021). Segun Genaro
Baldeon, presidente ejecutivo de la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador
(Aeade), explico que ese sector, que incluye varios segmentos como ensamblaje y carroceria,
fabricacion de autopartes, comercio de vehiculos y posventa, es uno de los mas golpeados por

la actual crisis. Sin embargo, los problemas se venian arrastrando desde hace algln tiempo.
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Por otra parte, la disminucién de las ventas por la crisis de Covid-19 significa la destruccion
de 10% de los empleos. Pero, con la crisis sanitaria la situacion se agravo y ahora se estima
una caida entre el 50 y 55% de las ventas de vehiculos (PRIMICIAS, 2021)

Analisis PESTA

En cuanto al analisis PESTA evaluaremos a la empresa de AUTOMOTORES C.T. para
conocer los factores externos que estan afectando a la misma para la recuperaciéon de su

mercado.

3.1.1 Factor Politico

La consultoria global de comunicacion y de asuntos publicos LLYC afirma que las empresas
de Ecuador y las de a nivel global se encuentran més susceptibles a la incertidumbre debido a
los riesgos politicos que se convierten en una amenaza para las mismas, también, mencionan
que en el Ecuador el indice de Confianza Empresarial (IDCE) se ha reducido
considerablemente entre el 2019 y el 2020 (Cuenca, 2020), y ademas, con la llegada del
covidl9 y la posesion del nuevo mandatario presidencial y sus distintos funcionarios ha

aumentado la inestabilidad politica.

Por otro lado, las nuevas reformas tributarias y la aplicacién del decreto 883 que elimina los
subsidios a los combustibles ha provocado que incremente la crisis en el sector privado,
especialmente al sector de transporte, todos estos factores afectan directa e indirectamente a

los patios de venta vehicular ya que se encuentra estrechamente enlazados con los mismos.

3.1.2 Factor Economico

En cuanto a la situacién econémica actual las empresas y las personas naturales en su gran
mayoria estan pasando por momentos cruciales para evitar el quiebre debido al bajisimo
incremento del PIB y la poca evolucion del ciclo econdmico después del golpe de pandemia
Covid19.

12



llustracion 1:PI1B Ecuador
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Fuente Cuentas Nacionales BCE (BCE, 2020)

“En los ultimos 20 afios se han registrado tres periodos con variaciones anuales negativas.
En el cuarto trimestre del 2009 se registré una caida de 2,3% vy, en el primer trimestre de
2016, una contraccién de 3,4%. Pero ninguna tan fuerte como la del 2020, en especial en su

’

segundo y tercer trimestre.’

En cuanto al desempleo en el pais ha incrementado por lo que gran cantidad de personas ha
emigrado y lo siguen haciendo, generalmente emigran a Los Estados Unidos, esto afecta
directamente la economia de las empresas es decir tiene un gran impacto negativo paro los
patios ya que los mismos tienen cartera por cobrar y varios de sus clientes no tienen la

capacidad de pago u ni siquiera estan en el pais.

Factor Social

De acuerdo con el articulo de EDUMECENTRO en los primeros dias del 2020 un brote de un
nuevo virus (covidl9) paralizo a todo el planeta, la misma que provoco un deterioro
financiero afectando principalmente a Latinoamérica caracterizada como la region mas
desigual del mundo, golpeando a los sectores mas vulnerables (EDUMECENTRO, 2020),
ademas, el aislamiento social que se usé como medida preventiva para evitar el contagio

masivo ha abierto mas la brecha entre las clases sociales.
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Varias empresas amparadas en el Plan Nacional De Desarrollo les permitieron que estas
disminuyeran el sueldo de sus empleados y las horas de trabajo de los mismos, aparte de eso,
también provoco que dejara de haber utilidades que anualmente recibian y muchas de estas
empresas también concluyeron los contractos de trabajo (despidos intempestivos), esta
situacion provocO que una gran cantidad de la poblacion emigre al exterior en busca de
mejores oportunidades.

Es también necesario recalcar el nuevo cambio de estilo de vida que ahora se lleva debido a
las normativas y prohibiciones exigidas por el gobierno para evitar la propagacion del virus en
masa, lo que provoca también que el mercado objetivo disminuya su nivel de compra, es

decir, ahora el mercado usa sus recursos en otras prioridades méas bésicas.

3.1.3 Factor Tecnologico

La tecnologia actualmente juega un papel muy importante en todo tipo de empresas ya sea
que estas presten un servicio o vendan un producto, segin Morin (1998) la tecnologia es un
conjunto de bienes materiales e inmateriales que la empresa dispone y que son accesibles
tanto en el interior y exterior de la misma, por lo tanto en el mercado en la que la empresa se
encuentra trabajando la gestion tecnologica debe ser actualizada constantemente para hacer
publicidad de sus productos (vehiculos), concretar negocios o buscar oportunidades a las

afueras de la ciudad con el objetivo de atraer mas clientes potenciales.

También se puede crear paginas web e ingresar informacién a las distintas redes sociales, sin
embargo, se debe tener en cuenta que existen varias aplicaciones para vender y comprar
vehiculos las mismas que en la gran mayoria son gratuitas por lo que son usadas por
vendedores informales y personas naturales que buscan vender por cuenta propia sus

propiedades (vehiculos) (Hernandez-Pérez, 2018).

3.1.4 4.2.2.5 Factor Ambiental

Segun Delgado en su articulo académico manifiesta que la gestiébn ambiental es un conjunto
de actividades destinada a proteger el medio ambiente, por lo tanto, podemos describir que la
funcién de este factor esta enfocada en proteger y reducir los impactos medioambientales

tanto en el comercio automovilistico como en otros (Torreros, 2013).

El desarrollo econdmico y la industrializacion ha traido efectos negativos hacia el medio
ambiente desde hace mucho tiempo, por lo que, cada Pais ha visto necesario aplicar nuevas

normas politicas para cuidar y mantener el ecosistema la misma que forme y sensibilice a
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todas las personas. En cuanto a las normas y reglamentos que exige la Ciudad de Cuenca para

poder permitir circular algun vehiculo automotor esta la disposicién de que los vehiculos

deben tener la revision técnica vehicular (cuenca aire) la misma que los patios de venta

vehicular deben obtener para poder vender sus vehiculos lo que implica mas gastos para los

mismos.

También debemos considerar que para que el municipio apruebe y de los permisos de

funcionamiento del local de exhibicidn y venta de vehiculos el mismo deberd cumplir con

algunos requisitos indispensables para que pueda desarrollar con normalidad sus funciones.

Es necesario también conocer que debido a la pandemia del Covid19 todos los negocios

tuvieron que tomar medidas de sanitacion tanto vehiculares como para las personas.

Analisis PESTA

Tabla 2: Analisis PESTA

FACTOR CONCEPTO IMPACTO | DESCRIPCION | OPORTUNIDAD/AMENAZA
o Incrementa  la| A: Disminucion de poder
Eliminacion de ] o L
POLITICO o Medio crisis en el sector | adquisitivo.
subsidios
del transporte.
Recesion Bajo ingresos | A: Baja inversion.
ECONOMICO economica Alto economicos.
Covid19
Disminucion de Menos hora de | A: Quiebre de varias empresas
sueldos. trabajo.
Cambio de Cambio de estilo
SOCIAL ) Alto ) Baja demanda de los vehiculos.
comportamiento de vida por la
de compra vy recesion.
venta
Ventas en la ) Mas alternativas | A: Exceso de competencia de
TEGNOLOGICO Medio

Internet

para vender o

informales.
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comprar

directamente.

Nuevas normas
ECOLOGICO »
Politicas

Medio

Cumplir
requisitos y
normas para

obtencion de
permisos de

funcionamiento.

A: Incremento

normas anualmente.

de

nuevas

(propia, 2021)

3.1.5 Tabla Analisis PESTA

Poco Atractivo 1y 2, Atractivo 3 y 4, Muy atractivo

Tabla 3: PESTA Entorno Politico

ENTORNO POLITICO

Forma de gobierno 2
Estabilidad politica 1
Politicas de comercio 4
Riesgo politico 2
Promedio 2,25

Tabla 4: PESTA Entorno Econémico

ENTORNO ECONOMICO

Opciones de financiamiento
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Situacion econémica actual

Tasas de cambio e intereses

Inflacion de precios del mercado

Promedio 2,5

Tabla 5: PESTA Entorno Social

ENTORNO SOCIAL

Condiciones de vida poblacion

Aspecto demogréfico

Tendencias laborales

Factores étnicos

Promedio 3,25

Tabla 6: PESTA Entorno Tecnoldgico

ENTORNO TEGNOLOGICO

Acceso a nuevas tecnologias

Innovacion en

productos(vehiculos)

los

Ventas

Promedio 2.66
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Tabla 7: PESTA Entorno Ambiental

ENTORNO AMBIENTAL

Gestion Ambiental (politicas) 3
Impacto ambiental 4
Desarrollo ambiental 1
Promedio 2,66

P.ES.T.A. 2,49

(propia, 2021)

Como se observa el anélisis Pesta en el ultimo grafico nos da de resultado una cifra de 2,49 lo
que indica que las caracteristicas de la industria en el macroentorno son atractivas, sobre todo
en el entorno Social que es donde se obtuvo mayor puntaje, esto debido a las condiciones de
vida que se presta para los individuos ademas de las tendencias laborales que actualmente se
estan prestando, también, debemos tomar en cuenta el entorno Tecnolégico que obtuvo una
muy buena puntuacion esto es debido a que las empresas y los usuarios se han adaptado al uso
de estas nuevas tecnologias que permiten un desarrollo mas répido y maés efectivo
econdémicamente hablando. Por lo tanto, las empresas en cuestion deben explotar al méximo

etas dos areas en concreto para maximizar su efectividad en el mercado.

Diagnéstico de la situacion DAFO
Tabla 8: DAFO Diagndstico

Debilidades Fortalezas

Poca capacidad de crédito bancario | Excelentes planes de financiamiento.

actualmente. ) ) .
Variedad de tipo de vehiculos.
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NuUmero limitado de vehiculos dentro | Clientes fidelizados.

del patio.

No hay garantia mecanica.

Amenazas Oportunidades

Inestabilidad politica. Mejores ofertas de crédito de las

) ) entidades financieras para los
Competencia ilegal de vendedores |
. i clientes emprendedores.
particulares no asociados.

) ) Alta demanda de vehiculos utilitarios
Mercado inestable en los precios _ _
] (camionetas, camiones, motos).
vehiculares.

Economia al declive por el covid-19.

3.1.6 Tabla de ponderacion analisis DAFO

V= porcentaje (Donde 1 es el valor minimo y 3 el valor méximo)
Tabla 9: Anélisis FODA

Fortalezas \Y Debilidades \Y/ Oportunidades \Y/ Amenazas
Poca capacidad Mejores ofertas de
i crédito de las
Excelentes planes de crédito _ -
de 5 bancario . entidades 3 Inestabilidad
financieras  para politica.
financiamiento. actualmente. _
los clientes
emprendedores.
Numero Alta demanda de Competencia
Variedad de tipo 3 limitado de ) vehiculos 3 ilegal de
de vehiculos. vehiculos utilitarios vendedores
dentro del (camionetas, particulares no
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patio. camiones, motos). asociados.
Mercado
No hay inestable en los
Clientes :

o 2 | garantia 3 precios 3
fidelizados. ecAnica. vehiculares.
TOTALES 7 6 6 8

llustracion 2: DAFO Ponderacién
DAFO PONDERACION
= FORTALEZAS = DEBILIDADES = OPORTUNIDADES = AMENAZAS
Tabla 10: DAFO Calificacion Valor
VALOR | CALIFICACION

20




Fortalezas

Excelentes planes de financiamiento. 0,05
Variedad de tipo de vehiculos. 0,10
Clientes fidelizados. 0,15
Debilidades
Poca capacidad de crédito bancario actualmente. 0,02
Numero limitado de vehiculos dentro del patio. 0,05
No hay garantia mecanica. 0,10
Oportunidades
Mejores ofertas de crédito de las entidades financieras para los clientes 010
emprendedores. ’
Alta demanda de vehiculos utilitarios (camionetas, camiones, motos). 0,15
Amenazas
Inestabilidad politica. 0,05
Competencia ilegal de vendedores particulares no asociados. 0,15
Mercado inestable en los precios vehiculares.

0,08
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llustracién 3: Resultados con Calificacion a Cada Factor

RESULTADOS CON CALIFICACION A CADA FACTOR
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Resumen analisis PESTA y DAFO

El macroentorno de las empresas AUTOMOTORES C.T y F.P VEHICULOQOS se vio afectado
durante el primer afio de la pandemia covid19, debido a la recesién econdémica que la misma
produjo, sin embargo, la recesion econdémica también trajo nuevas oportunidades que con una
correcta estrategia de mercado se pudo aprovecharla y obtener beneficio, ademas, la economia
a nivel mundial ha ido reactivandose poco a poco por lo tanto el comercio vehicular también

esta recuperando mercado.

Analisis de las cinco Fuerzas de Potter

El siguiente andlisis nos facilitara la toma de decisiones de la empresa ademas facilitara la
realizacion de el plan estratégico.

Poder de negociacion de los clientes

Segun Sanchez dentro del modelo de las cinco fuerzas de Porter, cuando se habla del poder de
negociacion de los clientes se hace referencia a la presion que estos ejercen sobre una
organizacion para conseguir beneficios particulares. (Rodriguez, 2020).

22



En un estudio realizado por Baena, Sanchez, & Montoya se exponen varios factores que
determinan el poder de negociacion de los clientes. (Baena, 2003). A continuacion, los

describiremos.

3.1.7 Concentracion de clientes

Se trata de identificar el nimero de clientes que demanda la mayor parte de las ventas de
determinado sector, si este es muy bajo da entender que el poder de negociacion estd

dominado por los clientes.

En la empresa de AUTOMOTORES C.T. la concentracion de clientes es intermedia, se
determina esto debido que los productos (vehiculos) ofertados va dirigido a un amplio publico
objetivo, el mismo que, también tiene un alto indice de porcentaje para elegir entre la

competencia.

3.1.8 Volumen de compras

Este concepto dice que mientras mas alto sea el valor econémico de compras el cliente
tiene mayor poder de negociacion inclusive podria poner hasta condiciones ante sus

proveedores.

Para la empresa AUTOMOTORES C.T. este concepto aplica mucho en sus vehiculos de
gama alta que superan los 30.000 $ ya que estos clientes exigen y agregan condiciones extras
para cerrar el negocio en cuestion, en otras palabras, son mucho mas exigentes.

3.1.9 Diferenciacion

Este término explica que el poder de negociacion de los clientes serd mayor si los productos o

servicios no estan bien diferenciados.

La empresa AUTOMOTORES C.T. tiene la ventaja de tener sus productos (vehiculos)
bien diferenciados y surtidos para todo tipo de necesidad que tenga el cliente.
3.1.10 Informacion del proveedor

En este punto nos indica que el proveedor debe tener informacion precisa sobre sus
productos o servicios, para que, el cliente pueda acceder a los mismos y compare con los de la

competencia.
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En AUTOMOTORES C.T. los vendedores tienen la disponibilidad de brindar todo tipo de

informacion sobre sus vehiculos, tanto en el patio de ventas como en su pagina web.

3.1.11 Identificacion de la marca

Es la asociacion que hace el comprador con marcas existentes, que le llevan a identificar

determinado producto.

En la empresa AUTOMOTORES C.T. se enfocan directamente a ofrecer productos de
calidad (vehiculos sanos, estética, mecanicamente y sin problemas documentarios), sin
embargo, el comercio ilegal por terceros hace que el poder de negociacion de los clientes sea

alto.

3.1.12 Productos sustitutos

Cuando existe la posibilidad de una gran cantidad de productos sustitutos hace que de

negociacion de los clientes sea alta porque el mismo tiene alternativas para escoger.

En este tipo de mercado los productos sustitutos son pocos (bicicletas, motos, transporte

publico), por lo que los clientes no tienen alto poder de negociacion.

3.1.13 Poder de negociacion con los proveedores

Es la capacidad de negociacion de los proveedores, segin Herrera cuando los proveedores
estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus
condiciones de precio y tamafio del pedido el mercado no sera atractivo (facil negociacion).
(Herrera, s/A)

Para analizar este tema se tomaré los siguientes factores:

3.1.14 Concentracion de proveedores

En lo que respecta el mercado de autos usados alrededor de todo el pais existen ferias de

vehiculos destinadas a comercializar los mismos.

En la ciudad de cuenca para conseguir un vehiculo para la reventa es necesario visitar a la
feria general de vehiculos en los que acuden los propietarios para vender sus autos al mejor
postor, caso contrario, se debe tomar un tiempo para revisar el diario o alguna pagina web

dedicada a exhibir automoviles en venta y contactarse con el respectivo propietario. Por lo
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tanto, el poder de negociacién con los proveedores es alta porque tenemos diferentes opciones

para escoger.

3.1.15 Diferencia de insumos

En este aspecto no existe materia prima en si, pero, se puede tomar como referencia al
momento que se adquiere un vehiculo para la reventa el mismo debe ser reparado o
transformado para ofertarlo al mercado listo para usarse, por tal motivo, esta transformacion
conlleva un costo por lo que la empresa debe elegir y tener un conocimiento basico por lo
menos para saber que vehiculo es mas costosa su reparacion. He aqui que el poder de
negociacion con los proveedores es baja ya que la empresa elige que vehiculo debe adquirir o

no.

3.1.16 Costos de cambio

Los proveedores en este tipo de mercado pueden elegir el precio para la venta de su vehiculo
de acuerdo al estado, marca, tipo de vehiculo, y de acuerdo a la situacion econémica que se
encuentre en ese momento el pais, por lo que el poder de negociacién de los proveedores es

bajo.

3.1.17 Importancia de volumen de los proveedores

Para la comercializacion de vehiculos es necesario tener diversidad en el patio vehicular,
por lo que la empresa puede elegir de todo tipo de proveedores (vendedores), por lo tanto,

el poder de negociacion de los proveedores es alto.

3.1.18 Amenaza de ingreso de nuevos competidores.

Segun Herrera la amenaza de nuevos competidores depende de si las barreras de entrada son
faciles o0 no de atravesar por nuevos participantes, es decir, que estos nuevos competidores
puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del mercado
(Herrera, s/A).

Para el patio vehicular AUTOMOTORES C.T. no representa amenaza alguna el ingreso de
nuevo competidores, debido a que, el sector donde se localiza el mismo se encuentra saturado
de patios vehiculares por lo que no da cabida a otro mas, sin embargo, la amenaza mas
peligrosa que esta da a conocer son los patios vehiculares virtuales y los vendedores
informales que ganan mercado sin inversion alguna mas que la internet y por lo tanto se les
convierte en un mercado accesible.
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3.1.19 Rivalidad entre competidores existentes.

Segln Porter para una empresa sera mas dificil competir en un mercado donde los
competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los costos fijos sean altos,
pues constantemente estard enfrentada a guerras de precios, campafias publicitarias agresivas,
promociones y entrada de nuevos productos. (Herrera, s/A) Por lo tanto los factores a

describir seran los siguientes:

3.1.20 Concentracion de la competencia

Estudia la cantidad de empresas (patios) que dominan el sector y su tamafio.

En el caso de AUTOMOTORES C.T. existen grandes competidores en su sector siendo la
principal y mas grande el patio vehicular ROCAR que estd a nivel nacional, ademas se
encuentra también AUTOMOTORES OCHOA, por mencionar a las dos principales, pero

existen varios patios mas, por lo que el mercado es altamente competitivo y agresivo.

3.1.21 Crecimiento de la demanda

La demanda después de la crisis sanitaria ha ido incrementdndose poco a poco, sin
embargo, debido al sector altamente competitivo a incrementado la rivalidad entre

competidores pues todos quieren un pedazo del mercado.

Amenaza de productos sustitutos.

Segun Porter si existen productos sustitutos reales o potenciales la situacion se complica si los
mismos estan mas avanzados tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos

reduciendo los méargenes de utilidad de la empresa.

En este caso se toma en consideracion que la amenaza més latente son los vehiculos chinos
nuevos y el nuevo tipo de transporte ecoldgico como son las bicicletas, scooters eléctricos
entre otros. Ya que los mismos tienen precios muy reducidos y también cuentan con

tecnologia y otras comodidades que los vehiculos usados no disponen.

Resumen de Analisis de Fuerzas de Porter
Tabla 11: Porter Analisis

Andlisis Fuerzas de Porter Grado Rentabilidad
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Poder de negociacion con los clientes Medio — Alta Medio - Alta
Poder de negociacion con los Proveedores Medio — Baja Medio — Alta
Amenaza de ingreso de nuevos competidores Baja - Media Alta

Rivalidad entre competidores existentes Medio — Alta Medio - Baja
Amenaza de productos sustitutos Medio — Baja Medio - Baja

Por lo tanto, podemos describir gracias al analisis de las fuerzas de Porter que el poder de
negociacion con los clientes la empresa tiene mayor dominio de la mismas lo que le
permite hacerla mas rentable, en lo que respecta a la negociacion con los proveedores se
determina que la empresa se encuentra en una situacion intermedia no afecta, pero
tampoco genera muchos beneficios para la misma, en cuanto al ingreso de nuevos
competidores al mercado se considera que existe muy pocas posibilidades cerca del
entorno que la empresa se ubica, lo que le permite una mayor explotacién del mercado por
lo tanto mayor rentabilidad, por otro lado, la rivalidad de competidores se determina que
se necesita un mayor control debido a los grandes empresas ya posesionadas en el
mercado, en cuanto a los productos sustitutos existe una gran demanda que se incrementa

poco a poco por lo que puede ocasionar baja  rentabilidad.
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4 Analisis de estrategias de marketing

Acciones estratégicas

1) El desarrollo de una bien implementada estrategia de negocios para mantener una
ventaja competitiva, la satisfaccion y lealtad del cliente.

2) Programas de marketing(financiamiento) creativos y flexibles, para encontrar
oportunidades de crecimiento o ganancia a medida que cambian las condiciones en el

mercado.

Metodologia

La presente investigacion se realizé en la ciudad de Cuenca, la misma que aplico el
método de entrevista, esta se realizd a dos gerentes de diferentes patios vehiculares y cuatro
clientes de los mismos patios.

Las preguntas planteadas son varias por lo que son enfocadas para distintas
identidades (gerentes, clientes), ademas, cabe mencionar que estas son de tipo mixto para

facilitar las respuestas de los entrevistados.

Entrevistas

4.1.1 Entrevista informativa
4.1.1.1 Empresas patios vehiculares

La Entrevista fue realizada al Sr Lic. Patricio Fernandez Torres gerente propietario del
patio de venta vehicular F.P. VEHICULOS

¢Como afecto la crisis econdmica covid19 a su negocio?

En primer lugar, la crisis para el sector automovilistica y el comercio en general
empez6 mucho antes del inicio de la pandemia, esta empezd alrededor del afio 2018 con la
inestabilidad politica que presento el gobierno en ese momento. Centrandome en su pregunta
la crisis del covidl9 no fue mas que un detonante de los problemas que ya venimos
arrastrando, esta provoco que mi empresa cerrara sus puertas por tres meses, afortunadamente

la empresa que manejo es sélida y cuenta con capital suficiente para hacerla sustentable por lo
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gue me permitié aguantar el golpe de la misma, ya que durante este tiempo no hubo
recuperacion de cartera de los vehiculos vendidos a crédito y tampoco hubo venta alguna,
como empresa ademas soy también un ser humano consciente por lo que cuando reabrimos la
puertas del patio tuve que recibir varias devoluciones de vehiculos de clientes que no podian
cancelar la cuotas mensuales, también realizamos nuevas formas de pago
(refinanciamiento)con varios de mis clientes para que puedan igualarse las cuotas atrasadas.
En resumen, esta crisis hizo que la empresa pasa de vender de 6 a 8 vehiculos mensualesa 1 o

2 lo que significa un 80% menos de utilidades.
¢Como afecta la inestabilidad politica del pais a su negocio y su mercado?

Obviamente que la inestabilidad politica afecta al comercio vehicular y al general también,
porque todo es una cadena, por ejemplo, si alguno de mis clientes pierde su empleo o reducen
sus horas de trabajo este no podré cancelar sus deudas por lo que se verd en necesidad de
deshacerse del vehiculo y cubrir sus necesidades elementales lo que provoca perdida en mi

empresa.
¢ Como percibe o califica la nueva gestion econdmica del gobierno?

En realidad, aun no puedo calificar el trabajo del gobierno es muy poco tiempo para ver algun
resultado, sin embargo, conozco a las personas como empresario que soy y sé que el
presidente como empresario también que es, sabe que la economia y el progreso la mueven

las empresas por lo que espero tome las decisiones correctas.
¢ Qué estrategias de ventas esta usando?

La principal estrategia que estamos utilizando actualmente es la de publicidad en redes
sociales, por el motivo que es econdmica, accesible y llega a un mercado méas extenso.
También nos hemos asociado con algunos colegas de otros patios para recomendarnos
clientes que buscan algun vehiculo en especial que alguno de nosotros no disponemos en ese

momento.
¢Ha mejorado los planes de financiamiento para sus clientes?

Mas que mejorar hemos refinanciado a la mayoria de los clientes para facilitar la recuperacion

de cartera de la empresa.
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¢En este momento considera que su empresa es mas fuerte 0 mas débil que al principio

de la crisis mundial?

Se puede decir que la empresa se ha recuperado un 40% aproximadamente, pero
seguimos trabajando para volver a ganar mercado y poder superarnos, debemos tomar en
cuenta que empezamos con un gran stock de vehiculos con precios altos antes de la pandemia

y en la actualidad los precios post pandemia han sido muy inferiores.
¢ Cudl cree que es la mayor fortaleza de su empresa?

La mayor fortaleza de mi empresa es la Confiabilidad, somos una empresa seria que
ofrecemos a nuestros clientes lo mejor desde hace 35 afios y mas que no recibimos quejas por
engafios o falsificaciones de documentos de los vehiculos, esa es la mejor garantia que

podemos ofrecer a nuestros clientes, confianza.
¢ Cual cree usted que sea la mayor debilidad de la empresa?

Como empresa no tanto sino como persona he sido demasiado permisiva y paciente lo que
varias veces ha hecho que mi empresa no prospere a la velocidad que debiera, por ejemplo, en
varias ocasiones he permitido que los clientes se retrasaran hasta 12 meses en sus cuotas para

recién iniciar la incautacion del vehiculo legalmente lo que significa perdida para mi empresa.
¢El nimero de clientes esta creciendo, esta estancado, o esta decreciendo?

La verdad en la actualidad si lo tomamos en referencia antes de la pandemia obviamente ha
decrecido, pero, si estamos tomando como ejemplo en el tiempo de crisis podemos decir que
se ha mantenido estable con posibilidad de seguir creciendo.

¢Como fija los objetivos, metas y las politicas de la empresa?

Soy un hombre de reglas, por lo que mi objetivo ha sido el mismo desde hace varios afios

atras, servir, trabajar y obtener un beneficio a cambio del mismo.

Las metas me las trazo dia a dia siempre basado en el objetivo que antes le mencione, las

trazo segln las necesidades que adquiero para mi y las que tienen mis clientes.
¢Como mide el éxito de su empresa?

En ndmeros lo mido primero en la rentabilidad que esta me presta, en lo personal en cambio

lo miro por el reconocimiento y las recomendaciones que mis clientes otorgan a sus allegados,
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familiares u otros, no hay mayor satisfaccion que ser elogiado como una empresa seria que

esta presta para ayudar.

La Entrevista fue realizada al Sr Angel Fernando Tapia socio y gerente propietario del
patio de venta vehicular AUTOMOTORES C.T.

¢ Como afecto la crisis econdmica covidl9 a su negocio?

Acerca de la crisis el patio vehicular tuvo grandes cambios para superar el desfalque
que provoco esos casi dos meses de paralizacion de actividades, ya que la empresa no
percibid ingreso alguno y no se podia obligar a los clientes a cancelar las letras pendientes,
ademaés de eso para ganar mercado y recuperar ventas nos involucramos mas en comercializar
vehiculos utilitarios como camiones y camionetas que permitié que la empresa se mantenga a
flote, si nos preguntan en numeros la empresa se encuentra en un 80% de sus funciones,
vendiendo entre tres a cuatro vehiculos por semana, a comparacion del afio 2019 que se
vendia entre 5 a 7 vehiculos, como se explico, esto sucedid gracias a que se cambid la

objetividad del mercado.
¢Como afecta la inestabilidad politica del pais a su negocio y su mercado?

No hay mucho de qué hablar en este tema, pero, se puede decir que a la empresa lo que mas le
causa molestias son las constantes paralizaciones causadas generalmente por algun partido
politico contrario y también el constante cambio de leyes y permisos para el funcionamiento
de la misma, esto en realidad lo que més causa es desempleo y atraso a todo el pais lo que

provoca que sigamos siendo un pais en subdesarrollo como casi todos los paises latinos.
¢Cdémo percibe o califica la nueva gestién econémica del gobierno?

Los ideales planteados en su campafia politica fueron claros y alentadores y si cumplen con
objetividad esta primera fase de vacunacion que ofrecid, espero que los demas temas
planteados también se cumplan a cabalidad.

¢ Qué estrategias de ventas esta usando?

En el patio vehicular tenemos algunas estrategias como:
- Demostracion del funcionamiento del vehiculo.
- También Venta cruzada, si un vehiculo no lo satisface podemos ofrecerle otro con

similares caracteristicas.
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- Promociones por fin de mes, muchas veces tenemos vehiculos que estdn mucho
tiempo en el patio vehicular y su matricula esta cerca de vencer por lo que lo
ofertamos a un precio mas economico (rematamos), para cambiar de stock.

- Publicidad en redes sociales, todos los vehiculos después de prepararlos los
fotografiamos y le subimos a las plataformas con sus principales caracteristicas
para ofertarlos.

¢Ha mejorado los planes de financiamiento para sus clientes?

Los planes de financiamiento han sido modificados solo para facilitar que los clientes puedan
igualarse las cuotas atrasadas, pero no para realizar nuevos negocios con otros clientes

nuevos.

¢En este momento considera que su empresa es mas fuerte o mas débil que al principio

de la crisis mundial?

Diria que la empresa se ha mantenido estable en toda esta situacion de la crisis por la
pandemia, sin embargo, gracias a la misma aprendimos a ser mas flexibles y a estar mas
preparados para nuevos eventos no deseados como este, por lo tanto, diria que ahora la

empresa es mas fuerte gracias a esta experiencia.
¢Cual cree que es la mayor fortaleza de su empresa?

La mayor fortaleza con seguridad es la experiencia y la garantia que ofrecemos a nuestros
clientes, experiencia porque somos personas con varios afios ya enfocados solo en este tipo de
negocio y es por esa misma razén que podemos ofrecer garantia porque estamos capacitados

para detectar cualquier problema o defecto en los vehiculos.
¢ Cudl cree usted que sea la mayor debilidad de la empresa?

Se puede decir que una de las mayores debilidades de la empresa es el espacio del parque
automotor que actualmente tenemos porque se necesita un parqueadero méas grande para
exhibir los vehiculos pesados ya que muchas veces se pierde clientes por no tenerlos

exhibidos en el patio.
¢El nimero de clientes esta creciendo, esta estancado, o esta decreciendo?

Obviamente el nimero de clientes se ha incrementado muy poco por la crisis, pero si, la

empresa crece paulatinamente dia a dia.
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¢Como fija los objetivos, metas y las politicas de la empresa?

Compartimos los mismos objetivos entre los dos socios que somos actualmente, con la misma
meta que mas meta que meta es una vision, de ser uno de los mejores patios de auto venta de
la ciudad y de pais, en cuestion de las politicas dejamos esto a cargo de nuestra colega de
trabajo que se encarga de la contabilidad, la rentabilidad y de dirigir los horarios para trabajar,

con mi socio solo la aprobamos o no lo que esta plantea.
¢Como mide el éxito de su empresa?

En primer lugar, reviso la rentabilidad que esta me presta mensualmente, y también la mido

por la cantidad de clientes que esta acapara.
Clientes Empresas Automotores

Entrevista al Sr. Ramiro Mosquera cliente de la empresa de patio venta vehicular
AUTOMOTORESC.T.

¢Cual ha sido su experiencia en los patios de compra y venta vehiculares?

Mi experiencia personal es positiva ya que en este lugar puedo adquirir con mayor
seguridad un vehiculo que no tenga problemas legales, ademas, siempre hay mas opciones

para buscar en el mismo sitio.
¢ Como realiza la busqueda del vehiculo a adquirir?

Regularmente visito el patio vehicular donde adquiri mi altimo vehiculo para tratar de
mejorar de modelo y también reviso la internet para poder tener una idea de cdmo se

encuentran los precios en ese momento.
¢Cudles son las cualidades que busca en un patio de venta vehicular?

En primer lugar, que tengan varias opciones para escoger, en segundo lugar, que la
persona encargada me asesore correctamente y sobre todo que me garanticen la procedencia

legal del vehiculo.

¢ Qué opciones le gustaria que le ofrezcan los patios vehiculares Postventa?
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Me gustaria que garanticen u ofrezcan un ABC completo del motor, suspension, frenos
y otras partes eléctricas que muchas veces se averian apenas se saca el vehiculo del patio,

quiza una garantia de 3 meses fuera lo ideal.

¢Al momento de vender su vehiculo cual es el primer método que usa para realizar

dicha venta?

Lo pongo un letrero de venta en el parabrisas y también voy al patio vehicular donde

lo adquiri para ver si pueden recomprarmelo o si lo doy como parte de pago por otro mejor.
¢Cdémo considera la atencion del patio AUTOMOTORES C. T.?

Muy buena he realizado dos veces negocios con ellos y han sido personas serias

inclusive lleve a mi hija para que adquiera su primer vehiculo ahi.
¢Ha visto publicidad del patio vehicular en mencion?

Solo en la internet por qué no vivo en la ciudad mi residencia queda en Chordeleg por
lo que he visto publicidad alla.

¢ Cudles son los mayores desafios(problemas) a la hora de elegir un vehiculo?

Bueno la mayor dificultad es el presupuesto, después siempre esta las condiciones de

los vehiculos.

¢Qué ventajas encuentra al comprar en un patio vehicular?
- Papeles en regla
- Garantizan que no sean siniestrados

- Facilidades de pago
¢QUué ventajas encuentra el vender en un patio vehicular?

Que ellos se responsabilizan con los nuevos adquiridores y ya no tengo nada que

involucrarme.

¢ Qué tipo de garantia le gusta recibir cuando adquiere un vehiculo?
- Papeles enregla
- Cero choques
- Motor en buen estado

- Kilometraje legal sin alterar
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Entrevista al Sr. Leonardo Ochoa cliente de la empresa de patio venta vehicular
AUTOMOTORESC.T.

¢Cual ha sido su experiencia en los patios de compra y venta vehiculares?

Muy buena ya que me garantizan el vehiculo que deseo adquirir, ademas siempre me

ayudan con los tramites de papeleo para matricularlo a mi nombre.
¢Como realiza la busqueda del vehiculo a adquirir?

En primer lugar, me aseguro que tipo de vehiculo voy a adquirir, posterior a esto me
dedico a buscar mediante la internet en los patios vehiculares y también asisto a la feria de

vehiculos para buscar referencia de precios regularmente.
¢Cudles son las cualidades que busca en un patio de venta vehicular?

Buena atencién del duefio, vehiculos y local completamente limpios, asesoramiento y

respeto por parte del personal encargado.
¢Qué opciones le gustaria que le ofrezcan los patios vehiculares Postventa?

Garantia y un seguro por lo menos de un afio para cualquier percance gue se preste en

el transcurso de ese tiempo.

¢Al momento de vender su vehiculo cuél es el primer método que usa para realizar

dicha venta?

Regularmente asisto a algun patio vehicular para cambiarlo con uno de mayor valor y

menos recorrido.
¢Cdémo considera la atencion del patio AUTOMOTORES C. T.?

Normal tiene buenos vehiculos y son cordiales a la hora de atenderme quiza necesite

mas personal capacitado porque muchas veces estan disponibles solo dos.
¢Ha visto publicidad del patio vehicular en mencion?

Si la encontrado en adhesivos y en la porta placas de los vehiculos que se supone ellos
vendieron, también la he visto con mayor frecuencia en redes sociales y en el WhatsApp
como tienen registrado mi numero siempre reviso sus estados que estan actualizandolos

constantemente con sus nuevas adquisiciones.
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¢ Cuales son los mayores desafios(problemas) a la hora de elegir un vehiculo?

Hacerle la revision respectiva donde mi mecénico de confianza se necesita coordinar

bien tanto con el mecénico como con el patio de venta vehicular.

¢ Qué ventajas encuentra al comprar en un patio vehicular?
- Papeles en regla
- Cero choques

- Financiamiento
¢Qué ventajas encuentra el vender en un patio vehicular?

Que ellos se responsabilizan con los nuevos adquiridores y ya no tengo nada que

involucrarme.

¢QuEé tipo de garantia le gusta recibir cuando adquiere un vehiculo?
- Cero choques
- Motor revisado (ABC)
- Kilometraje sin alterar

- Documentos en regla

Entrevista al Sr. Patricio Sumba cliente de la empresa de patio venta vehicular
AUTOMOTORESC.T.

¢Cudl ha sido su experiencia en los patios de compra y venta vehiculares?

He tenido una buena impresion ya que encuentro variedad y disponibilidad de los

vendedores para asesorarme en mi compra.
¢Como realiza la busqueda del vehiculo a adquirir?

Normalmente busco en el internet alguna oferta posteriormente busco en los patios de

venta vehicular.
¢Cuales son las cualidades que busca en un patio de venta vehicular?

Buena atencion, vehiculos de buenas marcas, variedad y sobre todo calidad de

servicio.

¢ Qué opciones le gustaria que le ofrezcan los patios vehiculares Postventa?
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Una muy buena garantia y seguro contra accidentes.

¢Al momento de vender su vehiculo cuél es el primer método que usa para realizar

dicha venta?
Lo vendo mediante internet.
¢Cdémo considera la atencion del patio AUTOMOTORES C. T.?
Muy buena atencion y vehiculos de buena calidad.
¢Ha visto publicidad del patio vehicular en mencién?
Mediante las redes sociales Unicamente.
¢Cudles son los mayores desafios(problemas) a la hora de elegir un vehiculo?
Encontrarlo uno sin defectos mecanicos.

¢ Qué ventajas encuentra al comprar en un patio vehicular?
- Garantia
- Financiamiento

- Asesoramiento
¢ Qué ventajas encuentra el vender en un patio vehicular?
Ahorro tiempo y dinero.

¢Qué tipo de garantia le gusta recibir cuando adquiere un vehiculo?
- Documentos legales
- Motor en buen estado garantia minima de 6 meses

- Sin fallas eléctricas (computadora original)

Resultados
Estrategias de marketing del sector o de la empresa
Con los resultados obtenidos de las entrevistas y el analisis situacional de la empresa

AUTOMOTORES C.T. se plantean las siguientes estrategias para la reactivacion y

consolidacion de ventas de los vehiculos usados en la ciudad de Cuenca.
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Fortalecer el comercio electrénico (ecommerce)
Se plantea que la empresa AUTOMOTORES C.T. destine més dinero para publicidad
en linea y que desarrolle una mejor pagina web o mejore la misma para que sea
visualmente atractivo, facil de navegar, que cargue rapidamente las imagenes y que
sea responsivo, es decir, que el disefio se adapte a cualquier dispositivo moévil, debido
a que, las aplicaciones maviles estan en auge y la gran mayoria de personas tienen un
dispositivo que permite el acceso a las mismas. Esta herramienta facilitara los
siguientes puntos:

o Campafia publicitaria con mayor alcance

o Programar visitas o reuniones para asesoramiento

o Realizar compra o venta en linea

o Mayor facilidad para exhibicion de los vehiculos

o Ofertar promociones por fin de mes o cambio de stock
Fidelizacion de los clientes

Un cliente fiel tiene un gran potencial de ventas, esto pasa debido a que el mismo tuvo
una buena experiencia por lo tanto recomienda tus productos (vehiculos) a familiares,
amigos u otras personas en comun. Para fidelizar los clientes se recomienda aplicar
estos 4 sub estrategias para empezar:

o Invertir en servicio al cliente

o Personalizar la comunicacion con cada uno de los clientes

o Escuchar sugerencias

o Asesorar al cliente para el correcto uso y aprovechar al maximo el producto

(vehiculo)

Estas técnicas permitiran que la empresa pueda tener méas previsibilidad de los
ingresos, ventas hacia los mismos clientes, sugerencias de mejora y por ende
aumenta el ingreso de nuevos clientes potenciales.
Promociones y remates
En varias ocasiones los vehiculos se estancan en el patio por lo que es necesario
refrescar el mismo con nuevos modelos (rematarlos), esta estrategia tambien es una
herramienta de comunicacion que nos ayuda ha promocionarnos ya que persuadimos y
recordamos al mercado donde estamos y los productos que ofrecemos. Esta estrategia
nos permitira:

- Rotar la mercaderia
38



- Liberar espacio en el patio de vehiculos
- Publicidad

- Invierte en campafias de pago-por-clic [En las redes sociales
(fundamentalmente Facebook e Instagram) y también en Google para acelerar el

trafico a la pagina web web].
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5 Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

El resultado de esta investigacion nos permitid ver la realidad de la empresa
AUTOMOTORES C.T, y F.P. VEHICULOS las mismas que se encuentra en un mercado
altamente competitivo principalmente por los grandes patios vehiculares que estan en su zona
de mercado, es por eso que es necesaria la fidelizacion de los clientes actuales para que los

mismos prefieran y recomienden a las empresas en mencion.

A partir de las respuestas obtenidas de los clientes entrevistados se llega a la conclusion de
acuerdo al estudio realizado que es necesario incrementar la inversion en publicidad tanto
fisica como digital, es decir lanzar nuevas campafias publicitarias que haga los productos
(vehiculos) ofertados més atractivos a la vista de los clientes. Se considera tambien, que las
campafas publicitarias sean mas agresivas para destacar entre los competidores mas
posicionados como ROCAR u otros patios vehiculares con mejor infraestructura y mayor

ndmero de vehiculos.

También se pudo evidenciar la insatisfaccion que se presenta en los clientes (consumidores) a
la hora de adquirir un vehiculo, debido a la inseguridad y el riesgo que conlleva hacer esta
adquisicioén, es necesario por lo tanto aplicar algun tipo de estrategia para cumplir con las

exigencias y sugerencias que presentaron los clientes.

De acuerdo a las respuestas obtenidos de los clientes de los patios de venta vehiculares, es
necesario desarrollar un plan de servicio postventa que facilite la comunicacion con el mismo,
ademés de mantenerlo informado de las promociones u otros descuentos especiales para su

completa satisfaccion.

Para incrementar las comisiones por venta es necesario mantener informado a todos los
clientes de la posibilidad de usar este servicio cuando el mismo desee cambiar de modelo o si
surgiera algin cambio en su necesidad a de ttransporte actual, también, a empresa deberia
buscar asociarse con alguna notaria para agilitar los documentos a la hora de negociar el
vehiculo. Por otra parte, la empresa deberia estudiar la posibilidad de adquirir algun tipo de

seguro para que pueda ofrecer este servicio a sus clientes y ganar mas mercado.
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Recomendaciones

Después del estudio realizado y con los datos obtenidos es necesario que las empresas tomen
en consideracion apostar mas por la publicidad fisica y actualizarse en el ecommerce para

realizar ventas y compras online.

Es necesario también que las empresas desarrollen un plan de servicios Postventa para los

clientes, para que los mismos se encuentren mas satisfechos con el servicio que se les ofrece.

Finalmente es necesario el desarrollo y aplicacidén de un plan estratégico para la fidelizacién
de los clientes actuales, para que la misma recomiende a sus amigos y parientes e incremente

el nimero de clientes a la empresa.
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7 ANEXOS

Pandemia. -

Enfermedad epidémica que se extiende a muchos paises 0 que ataca a casi todos los

individuos de una localidad o region.
Covid19.-

Enfermedad causada por el nuevo coronavirus conocido como SARS-CoV-2. La OMS tuvo
noticia por primera vez de la existencia de este nuevo virus el 31 de diciembre de 2019, al ser
informada de un grupo de casos de «neumonia virica que se habian declarado en Wuhan

(Republica Popular China).
FODA. -

El acronimo FODA relne las iniciales de los términos fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas. Estos se aplican con el fin de analizar una organizacién tanto a nivel interno

como externo.
Comercializacion. —

Conjunto de acciones y procedimientos para introducir eficazmente los productos en el
sistema de distribucién. Considera planear y organizar las actividades necesarias para
posicionar una mercancia o servicio logrando que los consumidores lo conozcan y lo

consuman.
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