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Implementacion de un intermediario de importacion de repuestos para

motores de maquinarias industriales y de construccion.

RESUMEN

El presente proyecto esté relacionado con la creacion de una empresa
intermediaria de importacion de repuestos de motores de maquinaria
industrial y de construccion. En el trabajo se muestra el problema, ademas
gue se plantea la justificacion del avance del proyecto. Dentro del marco
tedrico, estan definidos temas como plan de negocios, plan de ventas y
comercio exterior, ya que permite comprender la propuesta planteada.
Con lo expuesto en el marco metodoldgico, el proceso investigativo tuvo
definido lineamientos importantes para complementar la busqueda de
informacion, ademéas que con los resultados obtenidos, se pudo tener
iniciativa para plantear las estrategias de la propuesta. Se finaliza el

trabajo con las conclusiones y recomendaciones.

Palabras claves: Plan de negocios, plan de ventas, métodos kaizen,
comercio exterior.
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Implementation of an import intermediary of spare parts for
engines of industrial & construction machinery

ABSTRACT

The present is related to the creation of an intermediary company of import
of spare parts for engines of construction & industrial machinery. In the
work demonstrates the problem, also arises the justification of the
progress of the project. Topics such as business plan, plan sales and
foreign trade, are defined within the theoretical framework, since it allows
understanding the proposal raised. With the methodological framework,
the investigative process was defined guidelines important to complement
the search for information, also that with the results, you could have
initiative to raise the proposed strategies. Ends with conclusions and

recommendations work.

Keywords: Business Plan, plan sales, foreign trade, kaizen methods.

XV



Implementacién de un intermediario de importacidn de repuestos para motores de maquinarias industriales y de
construccion

CAPITULO
1. INTRODUCCION

1.1. Antecedentes

Durante muchos afios, el campo de la construccibn ha ido
creciendo y ampliandose en la ciudad de Guayaquil, por lo que cada vez
hay mas empresas importadoras de maquinarias de construccion tales
como tracto-camiones, camiones, excavadoras, volquetes, etc., que
utilizan motores de méaxima potencia para realizar cualquier operacion por

lo que las partes y piezas para estos equipos son de vital importancia.

El mercado, se encuentra repartido por distribuidoras que
representan marcas internacionales referentes al campo de construccion,
entre las principales se mencionan; Autec S.A., Maxdrive S.A., Macasa
S.A., Indusur S.A., Motransa, etc., tal como se detalla en figura 1 a

continuacion.

Figura 1 Principales importadoras de maquinaria de construccién
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Fuente y elaboracion: Penta — Transaction

Los motores para maquinarias de construccion son productos que
se utilizan para el funcionamiento de maquinarias relacionadas al
transporte de cargas pesadas o al sector de la construccion, sus partes y
piezas son el eje principal y son la potencia de la que se va a depender en

el momento de desempefarse en el sector de edificacion, estos productos
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dentro del Ecuador por lo general son importados debido a la exigencia en

la fabricacién de los mismos.

Con lo mencionado anteriormente el autor de la investigacion ha
podido considerar lo importante que resultaria la creacion de una empresa
intermediaria dedicada a la comercializacion de repuestos para motores
industriales y para maquinarias de construccién, puesto el mercado que
existe en Guayaquil, en su mayoria, no cumple con las expectativas de la

demanda.

Para comprender en manera mas detallada a las empresas
intermediarias, es muy importante conocer la funcion especifica que estos
desempeiian dentro del proceso de compra y venta de productos, en este

caso en el campo internacional.

Una empresa intermediaria de importacién es un representante de
empresas productoras o fabricantes cuyo objetivo es comercializar

indirectamente sus productos dentro del mercado local o internacional.

Los intermediarios ofertan alternativas mas viables para la
presentacion y desarrollo de un producto o servicio lo cual se convertira

en el primer paso conveniente para la importacion

En el proceso de comercializacion, el fabricante tiene control en el
proceso de exportacion, mientras el intermediario contribuye el
conocimiento y la experiencia a través de los estudios de mercado, el

desarrollo y comercializacion del producto.

Una empresa intermediaria de importacion labora en la misma
manera que un representante del fabricante. El intermediario abre el

mercado con el fin de comercializar el producto.

1.2. Funciones principales de un intermediario de importacién

e Buscar proveedores o fabricantes en el exterior de repuestos de
motores de maquinarias de construccion.

e Abrir mercados y futuros compradores dentro del mercado en el que se

va a desarrollar la empresa.

17
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e Cotizar, negociar los contratos de compra — venta entre cliente final y
fabricante.

e Otorgar una amplia gama de recursos a fin de satisfacer las
expectativas del cliente.

e Procurar mantener un equilibrio de precios, vendiendo los productos a
precios suficientemente altos, pero competitivos, para desarrollar la
produccion y lo suficientemente bajos para estimular a los
compradores a realizar el negocio.

e Dar a conocer los productos ofrecidos por el fabricante, asi mismo
ampliar el mercado, en este caso, en la ciudad de Guayaquil.

e Reducir riesgos tanto para el fabricante asi como para los clientes
dentro del proceso exportacion — importacion.

e Analizar los métodos de pago por parte del cliente, ofrecer

promociones, revisar las notas de pedido u érdenes de compra asi

como las transferencias de dinero.

1.3. Integracion Fabricante — Intermediario

Los fabricantes y los intermediarios trabajan en conjunto para
obtener beneficios mediante la experticia de cada uno de ellos en la
produccién, distribucién y venta.

La integracion puede originarse mediante contratos en los que se
determina o fija un margen de ganancia o comisién para el intermediario
por su desenvolvimiento dentro del mercado apuntado como principal

responsable de la promocion y comercializacion de los productos.
1.4. Planteamiento del problema

En la ciudad de Guayaquil, se identifica un potencial mercado
debido a que, si bien existen empresas que vendan este tipo de
repuestos, los costos son elevados y en muchas de las ocasiones el
precio final que se entrega al cliente sobrepasa lo estipulado al comienzo

de la negociacion.

18
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Para este proyecto se plantea la propuesta de investigacién de
como desarrollar un plan de negocios enfocado a la implementacién de un
intermediario de importacién de repuestos para motores de maquinarias
de construccion. A mas de investigar objetivos mas especificos como, la
frecuencia de consumo, las preferencias de las diferentes gamas, los
precios, su comercializacion, si existe un nicho de mercado para esta
implementacion de intermediario y sobre todo si es viable o no en el punto
de vista financiero del mismo, que es considerado el aspecto mas

importante en la investigacion de dicho proyecto.

1.5. Objetivos de la investigacion
1.5.1. Objetivo general

Analizar mercado demandante de la ciudad de Guayaquil en
cuanto a repuestos para motores de maquinarias industriales y de
construccion, asi como también conocer las necesidades y carencias que

existe dentro de este mercado a fin de cumplir con todas las expectativas.

1.5.2. Objetivo especificos

e Determinar los requerimientos, es decir, analizar y fijar los diferentes
aspectos, tales como; técnicos y econémicos que el mercado exige.

e Establecer las variables mercadolégicas para las ventas del producto.

¢ Definir la inversion a realizar para el desarrollo de la empresa.

e Evaluar la viabilidad financiera de llevar a cabo el presente proyecto.

1.6. Justificacion del estudio

El desarrollo de la siguiente investigacion se justifica, puesto que
ayudara a conocer las oportunidades que existen dentro del mercado de
la ciudad de Guayaquil, para la comercializacibn de repuestos para

motores industriales de maquinarias de construccion.

La propuesta planteada es la creacion de una empresa dedicada a
la comercializacion de estos tipos de productos mediante la importacion

de los mismos, es decir que estara inmersa en el comercio internacional y
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por ende ajustada a la preparacion que ha tenido el autor durante su

carrera universitaria.

1.7. Delimitacion del problema.

Se determina que el proyecto se lo realizara especificamente
dentro de la ciudad de Guayaquil. El enfoque de la tesis sera descriptivo y
explicativo ya que se utilizara todos los datos recolectados y obtenidos

mediante encuestas a fin de obtener el comportamiento de la poblacion.
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CAPITULO

2. MARCO REFERENCIAL

2.1. Marco Teorico

Se establece la fundamentacion de la investigacion, a través de
conceptos esenciales con los que se identifica el tema desarrolla por el
presente autor, y lo hace por medio de citas bibliograficas de diversos

libros que son de ayuda para la comprension del lector.

2.1.1. Plan de negocios

De acuerdo a Thomsen (2 009):

Un plan de negocios es una descripcion del negocio que usted
quiere iniciar. También es una planificacibn de cémo piensa
operarlo y desarrollarlo. Después de elaborar un plan de
negocios, usted tendra un buen conocimiento del mundo de los
negocios. El mundo en el que aguarda su futuro. (pag. 7)

Tal como lo indica Thomsen, un plan de negocios se refiere a un
documento elaborado por una empresa, en donde se incluyen todos los
aspectos referentes al negocio, se puede decir que un plan de negocios
proporciona los pardmetros que serviran como guia para los miembros de
la empresa durante un periodo de tiempo determinado, por lo tanto, en las
empresas se acostumbra a disefar el plan de negocios al iniciar el
periodo a fin de determinar las actividades que deberd realizar cada
departamento asi como también se determinan las responsabilidades del

personal.

El plan de negocios generalmente contiene la informacion
relacionada a la empresa que lo elabora, en este punto se debe incluir
desde la informacion que se considera como basica, asi como las
politicas y estrategias que serdn implementadas durante el periodo,
ademas se determinan de manera detallada los procesos que se
desarrollan en cada parea de la empresa. Esencialmente se incluye toda
la informacibn que se considera importante para el correcto

funcionamiento de la empresa, ya que permite que quienes integran la
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empresa cuenten con los lineamientos que le permitiran llevar a cabo sus

funciones de mejor manera.

Ademas de los factores mencionados, el plan de negocios es una
herramienta Util que le permite a la compafiia prevenir riesgos futuros que
pudieran perjudicar a la empresa, puesto que al elaborar el plan de
negocios es necesario que se desarrolle una evaluacion del mercado en
el que opera la empresa lo cual le permitira identificar los posibles riesgos
y establecer estrategias que les permitan hacer frente a tales situaciones

desfavorables para la empresa.
De acuerdo a lo publicado por Harvard Business (2 010)

Cada negocio ya sea que se trate de una empresa nueva, una
expansion de una forma existente, una escision de una
corporacion matriz, o incluso un proyecto dentro de la
organizacion establecida necesita un plan de negocios para
navegar exitosamente a través de su entorno competitivo propio
y particular. (pag. 9)

Como lo determina la publicacion de Harvard Business,
independientemente si la empresa lleva varios afios en el mercado o si
por el contrario se trata de una empresa que recién iniciara sus funciones
es necesario que se desarrolle un plan de negocios, puesto que
determinara las bases para llevar a cabo las actividades de la empresa a

futuro, ademas permite identificar si es factible o no iniciar el negocio.

Ademas de permitir establecer las directrices de la empresa, el plan
de negocios también puede ser aplicado como una herramienta para
evaluar las actividades que se desarrollan en los diferentes
departamentos de la empresa, es decir permite evaluar la forma en que se
desarrollan los procesos en base a los resultados obtenidos durante un
periodo, considerando que generalmente tales resultados dependeran de
la forma en que se lleve a cabo lo establecido en el plan de negocios, lo
cual le permite a los directivos establecer correctivos en caso de que los

resultados no sean los esperados.

Asi mismo, el plan de negocios permite evaluar el cumplimiento de

los objetivos de la empresa, los mismos que deben ser establecidos en el
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plan al iniciar el periodo, la informacion que se obtenga de la medicion
que se lleve a cabo en base al plan de negocios le permitira a los
directivos poder tomar decisiones en relacion a la empresa para el

siguiente periodo.

La funcién evaluadora del plan de negocios es especialmente util
para identificar las area de la empresa que no cumplieron con lo
establecido al iniciar el periodo, permite conocer las estrategias que no
proporcionaron resultados favorables para la empresa a fin de poder
establecer nuevas estrategias a futuro, ademas, en base a los objetivos
establecidos y los resultados obtenidos se contard con una base para

establecer los objetivos para el nuevo afio comercial.

Basicamente, el plan de negocios es un documento dinamico, por
lo tanto debe ser actualizado y ajustado para garantizar en la medida de
lo posible que la empresa pueda estar preparada para enfrentes las
nuevas situaciones que se presenten en el mercado. Todas las empresas
deben tener un plan de negocios proyectado por lo menos a un afo, en el
cual se establezcan los objetivos respecto a la desarrollo de las

actividades de la empresa.
Para Flérez (2 008, pag. 70):

Un plan de negocio involucra una serie de tareas con un
principio y un final delimitados por el tiempo, los cuales
demandan una serie de recursos y producen unos resultados
esperados, enmarcados dentro de un presupuesto que limita la
cantidad de personal, suministros y dinero que pueden
utilizarse para terminar el plan de negocio.

Para desarrollar un plan de negocios es necesario que se
consideren ciertos factores delimitantes con el propésito de evitar posibles
imprevistos que pueden afectar el adecuado funcionamiento del plan
establecido, por lo tanto, es necesario que se delimite el plan de negocios
considerando el tiempo para el cual sera aplicado y los recursos que se

necesitaran para aplicarlo.
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En base a todos los factores que se consideran para desarrollar el
plan de negocios y sus aportaciones para la empresa, se puede decir que
aguellas empresas que no cuentan con un plan de negocios desarrollado
de manera adecuada no contaran con las directrices necesarias para
llevar a cabo de manera adecuada sus funciones, es decir, se
encontraran mas vulnerables a los posibles riesgos que pudieran surgir en
el mercado actuando en base a especulaciones, ademas debido a la falta
de planeacion es posible que hagan uso de los recursos de manera
inconsciente lo cual puede ocasionar pérdidas e incrementar el riesgo en

caso de situaciones imprevistas.

El plan de negocios puede proporcionar una ventaja para las
empresas que lo aplican, considerando que les resulta mucho mas facil a
los directivos prevenir riesgos, evaluar resultados, establecer estrategias,
y determinar un presupuesto para todas las actividades que se
desarrollardn durante un periodo determinado, ademas le permite
disminuir costos que pueden ser mas elevados en caso de que no

existiera una adecuada planificacién.

Referenciando lo establecido por Florez (2 008), a pesar de que los
planes de negocios pueden ser elaborados de diferentes formas de
acuerdo a las actividades que realiza la empresa, el tiempo para el cual
sera aplicado y los departamentos que la componen, generalmente posee

ciertas caracteristicas estandarizadas que se establecen a continuacion:

e El plan de negocio debe ser determinado para un tiempo
determinado.

e En todo plan de negocio se deben establecer los recursos que
seran requeridos para el desarrollo de las actividades de la
empresa.

e EIl plan de negocios generalmente se aplica con la finalidad de
mejorar el rendimiento interno de cada departamento, establecer

pardmetros de calidad y la mejorar la productividad.
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¢ Un plan de negocio posee una estructura organizada en donde se
establecen todos los parametros necesarios para cumplir con los
objetivos.

e Es necesario asignar los recursos humanos que estaran a cargo de

disefiar el plan de negocios.

Bésicamente, la estructura de un plan de negocio puede variar en
cuanto a su estructura, en todos los planes de negocio se deben
determinar los objetivos asi como también se debe establecer un orden en
base al cual seran desarrolladas todas las actividades incluidas en el plan
de negocios. Cabe destacar que un plan de negocios debe ser
desarrollado de manera global, es decir, en él se deben incluir las

especificaciones necesarias para cada departamento de la empresa.
Segun lo determina Maitland (2 008)

Normalmente, este tipo de plan esta formado por una
seccion comercial que detalla los aspectos esenciales de
la entidad, una seccion financiera que destaca los asuntos
monetarios, y unos apéndices que corroboran y explican
con mas detalle estas dos secciones. En esencia, un plan
empresarial proporciona un marco para la empresa en y
para el que trabajar. (pag. 7)

En relacion a lo que establece Maitland, en el plan de negocios se
debe incluir toda la informacion relacionada con la empresa, sin embargo,
esta informacion generalmente es clasificada en secciones para
proporcionar un documento claro a fin de evitar una interpretacion
inadecuada del plan, tales secciones deben incluir la parte comercial, es
decir, todos los aspectos relacionados a las actividades de la empresa; la
seccion financiera en donde se determina la informacion relacionada a los
recursos que se requeriran para realizar las actividades de la empresa y
finalmente la seccibn de apéndices en donde se detalla toda la
informacion que se considera necesaria para conseguir el éxito del plan

de negocios.

Ademas de la informacion relacionada con la empresa, es

necesario que en el plan de negocios se incluya informacion relacionada
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con el mercado en el que opera la empresa tanto en relacion a los clientes
como en relaciébn a la competencia directa e indirecta. Otro de los
aspectos que se incluye en el plan de negocios son las estrategias de
comercializacidon que aplica la empresa, asi como las previsiones de

ventas.

El principal objetivo de implementar un plan de negocios ademas
de proporcionar los parametros necesarios para el funcionamiento de la
empresa y obtener una vision acerca de la eficiencia y eficacia de las
estrategias establecidas, el plan de negocios le permite a los directivos
desarrollar un analisis comparativo de su empresa en relacion a la
competencia y establecer estrategias adecuadas para incrementar sus
niveles de competitividad.

Para Gutiérrez (2 011):

Elaborar adecuadamente un plan de negocios, permitira al
empresario conocer y entender adecuadamente las reglas del
mercado, al realizar un andlisis a conciencia de la industria
donde competira su empresa.

Su elaboracion servira al empresario para criticar y clarificar
sus propias ideas, le permitira prevenir errores poco evidentes,
le ayudara a identificar los principales puntos criticos para
alcanzar el éxito y a medir el potencial de negocio real.
Desarrollar un buen plan de negocio permitirh al empresario
mostrar con mayor claridad el funcionamiento y desempefio de
la empresa, al buscar financiamiento con un socio 0 con una
institucién financiera.

Un plan de negocios aplicado desde un enfoque externo también es
especialmente Util en casos en que los directivos de la empresa buscan
adquirir financiamiento externo o atraer la inversiébn a su negocio, puesto
que una institucién financiera o alguna empresa que esté interesada en
invertir en un negocio necesitara de informacién para evaluar la
factibilidad de invertir, tal informacién debe ser proporcionada por la
empresa y generalmente se presenta en base al plan de negocio de la

misma.
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2.1.1.1. Desarrollo de un plan de negocios
Como lo establece SFA Consultores, S.C. (2 010):

El principal valor que aporta un buen plan de negocios es
crear una detallada descripcion escrita que evalle todos
los aspectos de la viabilidad economica de un negocio.
Este documento da credibilidad a una buena idea con la
idea de plasmarla de una forma entendible y atractiva
para cualquier persona que no se encuentre familiarizada
con el negocio potencial.

Segun lo estipulado por SFA Consultores, se puede determinar que
el proceso para disefiar un plan de negocio no puede ser desarrollado de
manera improvisada ya que esto puede afectar los resultados de su
implementacion, puesto que para ello es importante que los responsables
de su elaboracion sigan una determinados pasos que permitiran que el

plan de negocios sea elaborado de forma correcta.

Aungue no existe un modelo estandarizado para la elaboracion de
un plan de negocios, existen factores basicos que generalmente suele
contener cualquier tipo de plan de negocios, sin embargo, la informacién
que contenga el plan de negocios debera ser la apropiada en base a los
requerimientos de la empresa. Al desarrollar un plan de negocios
generalmente se deben considerar los ciertos parametros, sin embargo,
algunos aspectos suelen variar dependiendo de las necesidades de la

empresa.

2.1.2. Plan de ventas

Para Barber (2 010):

El plan de ventas es, en si, un conjunto de actividades,
ordenadas y sistematizadas, en donde se proyectan las
ventas periodicamente que se estiman realizar en el
siguiente ejercicio. Para ello, es normal que el punto de
comparacion sea la venta que se registré6 en el periodo
anterior.

Recientes investigaciones, aunadas al TAS Index Global
Sales Effectivenness Benchmarking Study, postulan que
menos de la mitad de los equipos de venta de empresas
globales llegan con éxito a sus metas de ventas. No
obstante, los ejecutivos de venta que utilizan metodologias
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como lo es el método PEEV (Planeacion Estratégica del

Esfuerzo de Ventas), logran contrariamente que mas de la

mitad de las veces ejecuten mejor y con mejores resultados

de aquellos que no las implementan.

Haciendo referencia a lo compartido por Barber (2 010), al aplicar
el plan de ventas, servirh como una guia base y practica, sobre los pasos
a seguir para disefiar las estrategias comerciales, y estas a su vez

desembocaran en resultados positivos y en las metas propuestas,

Establece sus objetivos, asi como las estrategias que seran
aplicadas con la finalidad de cumplir sus metas de ventas. Es importante
que los directivos de las compafiias estén conscientes de la importancia
de planificar antes de emprender cualquier proceso, una adecuada
planificacion es un factor clave que permite a las empresas desarrollar sus

actividades de forma mucho mas eficiente y eficaz.

En la actualidad, un sinndmero de empresas elaboran sus planes
de ventas y los utilizan como una herramienta fundamental que le
proporciona las directrices que seran consideradas a lo largo de un
proceso de ventas. Por lo general en el plan de ventas las empresas
analizan factores relacionados con el mercado en el que operan, asi como

con los consumidores.
De acuerdo a Garcia (2 011):

Una de las labores de un director de ventas es estar
involucrado en toda la planificacién que se realice en la
empresa, sea esta estratégica, de marketing, etc. No se
puede entender que hoy una empresa pueda realizar
planes serios sin oir ni considerar la voz y la opinion de
ventas. (Pag. 92)

Por ello, como lo indica Garcia, es muy importante que todos los
dirigentes de ventas sepan y deban estar involucrados, en cuanto a la
planificacion de muchas de las actividades que se ejecuten, es mas, se
recomienda que se involucren a todos los departamentos de la empresa a
participar en cierta planificacién. La ayuda de las fuerzas de las ventas es
algo primordial, para que se puedan desarrollar dichos planes, debido a

que ellos tiene el contacto cara a cara con el cliente y el mercado en
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general, ellos claramente conocen sus gustos, sus disgustos, y lo mas
importante cuéles son las necesidades de los mismos, y con esto se

podra desarrollar un plan Gtil para las estrategias de ventas.

Los directivos gerenciales de ventas son los encargados vy
responsables, en desarrollar los planes de ventas, ero deben considerar
varios aspectos, anteriormente analizados para poder realizar un correcto
plan de ventas, y por ende tener los mejores resultados, es muy
importante que de parte de los directivos de ventas no se olviden de estos

aspectos, ya que esto puede dar los peores resultados.

Algo que puede influir en un plan de ventas y lograr éxito, es el
identificar el nivel de fidelidad y responsabilidad de la fuerza de venta
hacia la empresa, de esta manera, al momento que los empleados
cumplan, se los podra tomar en cuenta para un préximo disefio de un plan

de ventas, y definir los objetivos a alcanzar.

Tal como lo indica (Garcia, 2 011, pag. 93), cuando cita a Manera,
Pérez y Mercado (2 000):

Los aspectos a tener en cuenta y sobre los que hay que
trabajar en la formulacién de un programa estratégico de
ventas:

Andlisis de la situacion actual.

Objetivos de marketing.

Estrategia de venta, canales, prioridades.
Politicas de gestién de cuentas.
Organizacion del personal de ventas.
Cuotas de ventas y presupuestos de ventas.
Evaluaciones, supervision.

Calendario de actividades.

2.1.2.1. Desarrollo de un plan estratégico de ventas

Segun (Welsch, 2 005):

Por lo comun, los planes de ventas a largo plazo se
desarrollan como cifras anuales. En el plan de ventas a
corto plazo se emplean agrupaciones generales de los
productos (lineas de productos), considerando por
separado los productos y servicios principales y nuevos.
Los planes de ventas a largo plazo, generalmente,
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implican analisis profundos de los futuros potenciales del
mercado, los cuales pueden desarrollarse en una base
fundamental integrada por los cambios en la poblacion, el
estado general de la economia, las proyecciones de la
industria y, por altimo, los objetivos de la compafia. (Pag.
125)

Teniendo en cuenta lo indicado por Welsch, muchos planes de
ventas pueden desarrollarse a corto o a largo plazo, dentro de los planes
de ventas a corto plazo las factores para sus desarrollo estan basados en
cuanto al producto, condiciones y competencias de la fuerza de venta que
tiene la empresa, mientras que en un plan de ventas a largo plazo deben
ser considerados los factores determinados anteriormente, mas el
conocimiento previo de los colaboradores, esto se debe ya que a largo
plazo se puede presentar varias situaciones las cuales pueden afectar las
ventas de la compafia, es por esto que en desarrollo del plan deben ser

consideradas.

Vale indicar que para una empresa comercial, las ventas son lo
mas importante, ya que gracias a eso se obtienen las ganancias para la
misma, y por ende para los colaboradores, es importante también que
cuenta mucho, que tipo de estrategia va a implementar el directivo de
ventas, sean estas a corto o a largo plazo. Para poder desarrollar un

correcto plan de ventas se deben tener en cuenta los siguientes pasos:

e Directrices principales: Dentro de este paso, todos los altos
directivos encargados de ventas, deben implementar, sus ideales
de ventas, sean estas a corto o a largo plazo, es importante que
estos ideales sean medibles y puedan establecer en cuanto a los

factores que influyen para las ventas a futuro.

e Determinacion de las estrategias: Los directivos deben
desarrollar estrategias que le ayudaran a la empresa a cumplir con
sus objetivos de ventas, las estrategias deben estar establecidas
de acuerdo a tipo de cliente que tenga la empresa, por los
competidores, la demanda y el periodo en que se aplicara el plan

de ventas, porque cabe acotar que existen fechas en las cuales las
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ventas de un producto suben, o disminuyen por un tiempo, para

esto las empresas deben estar preparadas, y aplicar todas

estrategias de ventas aprendidas.

e Motivar a la fuerza de ventas: Otro punto sumamente importante

dentro del desarrollo del plan de ventas, es poder motivar a

quiénes conforman la fuerza de ventas, debido a que gracias a

ellos, que estan directamente encargados de hacer la venta,

convencer a los consumidores a que compren el producto que se le

esta ofreciendo, es por ello algo basico la capacitacion en estos

colaboradores, ademas es la fuerza de venta quienes contribuyen

claramente a que se cumplan los objetivos de ventas.

e Poner en marcha el plan: Por udltimo, luego de que los altos

directivos de del area de ventas hayan, teniendo en cuenta todos

los factores que probablemente influyen en las ventas de la

empresa, y luego de haber implementado objetivos y estrategias,

ademas de tener colaboradores capacitados para las ventas, se

procedera a aponer en practica, el plan teniendo en cuenta los

tiempos requeridos, y con esto posteriormente, se procedera a

realizar una evaluacion de los efectos presentados, para luego

determinar la garantia del plan de ventas, o de lo contrario poder

para poder implementar cambios para el proximo plan, que se vaya

a implementar.

2.1.3. Método Kaizen

Para Walton y Deming (2 004):

El kaizen estaba orientado hacia el proceso, y el proceso
estaba orientado hacia los resultados. En su libro titulado
Kaizen: The Key to Japan’s Competitive Success,
Masaaki Imai definié la palabra como “mejora continua en
la vida personal, en la vida de hogar, en la vida social y la
vida laboral. Aplicado al lugar del trabajo, kaizen significa
mejora continua en la cual todos tienen que ver: gerentes
y trabajadores por igual”. (Pag. 70)
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Considerando lo establecido por Walton y Deming, se puede decir
que el método Kaizen es un concepto originalmente japonés, el cual se
basa en un concepto de gestidbn que busca incrementar la productividad
de la empresa con la aplicacion de mejoras continuas que permitan

obtener un cambio gradual.

En realidad el Kaizen es un tipo de filosofia que supone que todos
los aspectos de la empresa deben ser mejorados constantemente, esta
filosofia generalmente incluye las actividades de cada departamento,
actividades de gestion, relaciones laborales. Sin embargo, para que la
implementacion del método Kaizen genere los resultados esperados es
necesario que exista un compromiso y la participacion de todos los
empleados de la empresa, asi como también es importante que exista una

disposicion al cambio y una constante comunicacion interna.

Generalmente, se puede decir que el Kaizen no se enfoca
solamente en realizar grandes cambios en la empresa, sino que incluye
un concepto mas simplificado en el que se considera que la mejora en la
empresa debe hacerse desde los aspectos mas béasicos con pequefios
cambios de forma continua, en este enfoque se considera la

productividad, la eficacia, y la efectividad.

De acuerdo a (Evans & Lindsay, 2 008):

El concepto de kaizen esta tan arraigado en la mente de
directivos y empleados, que a menudo ni siquiera se dan
cuenta de que piensan en términos de la mejora. El
Kaizen Institute sugiere algunos consejos basicos para
implementar la filosofia. Estos incluyen descartar las
ideas fijas convencionales; pensar como hacer algo y no
por qué no se puede hacer; no buscar la perfeccion; no
poner excusas; sino cuestionar las practicas actuales; y
buscar la “sabiduria de diez personas en lugar del
conocimiento de una”. (pag. 365)

Considerando lo publicado por Evans & Lindsay, en muchos casos
el Kaizen suele ser aplicado de forma inconsciente por los miembros de
una empresa, ya que por lo general en todas las empresas se busca

mejorar la rentabilidad, mejorar la productividad, ser mas competitivas, y
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consecuentemente lograr el éxito, para ello es necesario que los
miembros de una empresa tengan en cuenta ciertos aspectos, como dejar
de estancarse en un problema sino buscar la forma de solucionarlo, no
poner excusas sino buscar la forma de mejorar los procesos que no se

desarrollan de la forma adecuada.

En sintesis, el método Kaizen considera un cambio en la empresa,
pero tal cambio debe surgir desde cada uno de los empleados y directivos
de la misma, considerando las actividades que cada uno realice desde las
mas basicas a las mas complejas, las cuales siempre deben estar
orientadas a la mejora constante lo que generara no solo una mejora en
los procesos sino ademas en la calidad, y se traducird en beneficios para

la empresa en su conjunto.

Para Fernandez (2 010):

El mensaje de la estrategia o filosofia Kaizen es que no
debe pasar un dia sin que se haya hecho alguna clase de
mejora. Supone nuestra forma de vida, en su ambito
laboral, social o familiar merece ser mejorada de manera
constante. (Pag. 139)

De acuerdo a lo establecido por Fernandez, la filosofia del Kaizen
se refiere a que todos los miembros de la empresa deben contribuir a las
mejorar que se realicen, lo cual debe ser aplicado de forma cotidiana.
Este concepto debe ser adoptado por los empleados y los directivos, y
con el transcurso del tiempo se convertira en una actividad habitual que
aplicaran no solo en el ambito laboral, sino ademas en su vida personal,

siempre buscando ser mejores.

En efecto, se puede determinar que el Kaizen consiste en el
establecimiento de pautas para lograr la mejora continua, ademas para la
aplicacion de esta filosofia se considera necesario que los miembros de
una empresa puedan acceder a una constante capacitacion, y cuenten
con las herramientas necesarias para generar mejoras en la empresa,

alcanzando niveles mas altos de productividad y una mejora en su
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capacidad y sus competencias, de manera que puedan cumplir de forma

continua con la mejora en la empresa.

Segun Evans y Lindsay (2 008):

Para que un programa Kaizen tenga éxito, se requieren
tres cosas: practicas operativas, involucramiento total y
entrenamiento. En primer lugar, las practicas operativas
exponen nuevas oportunidades de mejorar. Las practicas
como el enfoque justo a tiempo permiten descubrir el
desperdicio y la ineficiencia, asi como la mala calidad. En
segundo lugar, en la filosofia kaizen todos los empleados
buscan la mejora. (pag. 365)

Segun lo publicado por Evans & Lindsay, se puede determinar que
para que la aplicacion de un programa Kaizen dentro de la empresa, es
necesario que se realice una evaluacion de los procesos que se
desarrollan dentro de la empresa, esto servira para que la empresa pueda
identificar en qué aspectos estan fallando y ademas pueda corregir los

errores que se estén suscitando.

Otro de los aspectos importantes para que el programa Kaizen
tenga el éxito esperado en la empresa, se enfoca en el involucramiento de
todos los empleados, esto considerando que la mejora en la empresa
Gnicamente se conseguira con la contribucion de todos los miembros de la
empresa, los cuales deberan aportar con pequefias mejoras en las

diferentes areas en las que se desempefian.

Ademas, en relacion a lo indicado por diversos autores, el kaizen
es una actividad frecuente, en base a esto es importante que los
empleados de la empresa se encuentren constantemente capacitados,
esto permitird mantener niveles de calidad en la empresa, y que éstos se
mantengan al dia con el desarrollo de nuevas técnicas aplicadas a los

diferentes procesos.

En este sentido, es importante también que exista una adecuada
supervision que permita a los miembros de una empresa conocer las
mejoras que se han suscitado en la empresa y a la vez identificar las
areas en las que se necesita mejorar. En relacion a la filosofia del Kaizen,
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los miembros de la empresa orientan sus esfuerzos para aplicar las
mejoras de forma eficaz, y buscar soluciones a los problemas que no

generen grandes gastos para la empresa.

2.1.3.1. Fases de implementacién de la filosofia kaizen

Segun lo publicado por el Equipo Vértice (Equipo Vértice, 2 008),
“La Mejora Continua depende de una actitud interiorizada por la empresa
como organizacion y por cada uno de los individuos que la componen;
culturalmente presupone —pues— una identificacion entre los objetivos de
ambos, el “compromiso mutuo”...” (Pag. 147)

En relacion a lo publicado por el Equipo Vértice, se puede
determinar que para la implementacion del Kaizen, es necesario el
compromiso de los miembros de la empresa, los cuales deben buscar la
mejora tanto de forma individual como de toda la organizacion. Por lo
tanto, a menudo para la implementacion del programa Kaizen los
directivos de la empresa deben establecer normas bésicas que deberan

ser del conocimiento de todos.

Como se ha establecido uno de los factores mas importantes para
la implementacion del método Kaizen es contar con el compromiso de
todos, ademas de ello las empresas deben seguir tres pasos importantes
para la implementacion de esta filosofia, sin embargo es importante
mencionar que las empresas pueden adaptarse a estos pasos Yy
desarrollarlos en base a la situacion en la que se encuentren. A

continuacion se detallan cada uno de estos pasos:

e Paso 1: “Planificacion y preparacién”

Como primer paso es importante que las empresas analicen y
determinen cuales son las areas de las empresas que requieren de forma
urgente una mejora, por lo general estas areas son las que presentan
mayores errores, 0 en donde se requiera un trabajo mas complicado,

ademas aquellas areas que tengan un impacto en el mercado.

Cuando se haya determinado las areas en las que se necesitan
mejoras, los directivos deberdn establecer estrategias orientadas a

corregir los errores que se estén suscitando en tales areas y que puedan
35



Implementacién de un intermediario de importacidn de repuestos para motores de maquinarias industriales y de
construccion

generar retrasos en el funcionamiento de la empresa. En este sentido se
planifican las acciones que se llevardn a cabo, y los responsables con la

finalidad de lograr una mejora.

e Paso 2: “Implementacion”

Una vez que haya sido planificado de forma adecuada el programa
Kaizen, el siguiente paso es la implementacion, en este sentido todos los
miembros de la empresa deben estar involucrados y deben trabajar para
que exista una comprension por parte de todos acerca cuales son los
problemas que impiden el buen funcionamiento de la empresa y de las
acciones que se llevaran a cabo. Durante la implementacién de la filosofia
Kaizen se suelen aplicar técnicas tales como la identificacion de los 5
porqués, la identificacion de los desperdicios y la realizacion de un mapeo
de la cadena de valor.

e Paso 3: “Seguimiento”

Como ultimo paso, y uno de los pasos clave es el seguimiento, esto
considerando que es importante que las empresas realicen una
evaluacion acerca de los resultados obtenidos de la implementacion del
método Kaizen. Ademas, el debido seguimiento le permite garantizar que
las mejoras obtenidas se mantienen, en este sentido se puede identificar

si surgen otro problema y poder solucionarlo.

2.1.4. Comercio exterior

Segun Ballesteros (2 008):

El comercio exterior es aquella actividad econdémica basada en
los intercambios de bienes, capitales y servicios que lleva a
cabo un determinado pais con el resto de los paises del
mundo, regulado por normas internacionales o acuerdos
bilaterales. (Pag. 11)

El comercio exterior se refiere a aquellas actividades comerciales
gue se desarrollan a nivel internacional, en donde un pais comercializa los

bienes producidos internamente hacia otros paises. Entre las actividades
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que se llevan a cabo en el comercio exterior se incluyen las
importaciones, las exportaciones y las reexportaciones. Existen factores
gue han contribuido a que exista un desarrollo de estas actividades de
comercio, entre los cuales principalmente se encuentra la globalizacion de

los mercados.

Generalmente, el comercio exterior es conocido también como
comercio internacional, sin embargo, dependiendo de la perspectiva de
cada pais se puede identificar ciertas distinciones entre ambos términos;
en primer lugar el comercio internacional puede ser considerado desde
una perspectiva global en el que los diferentes paises pueden participar
en las actividades de comercializacién de productos, mientras que el
comercio exterior es considerado desde la perspectiva de una economia
especifica, es decir, las actividades de compra-venta que realiza un pais

con otro.

Desde la perspectiva interna, el enfoque se basa en el comercio
exterior, en donde se considera el flujo de comercio entre la economia
interna de una nacion y la economia del sector exterior. Por lo tanto el
comercio exterior hace referencia a cualquier tipo de actividad econémica
gue se lleve a cabo mas alla de la politica interna de cada pais, lo cual
genera una mayor competencia entre los paises que buscan comercializar

sus productos.

Para Padin y Caballero (2 010):

Su origen se encuentra en el intercambio de riquezas o
productos de paises tropicales por productos de zonas
templadas o frias. Conforme se fueron sucediendo las mejoras
en el sistema de transporte y los efectos del industrialismo
fueron mayores, el comercio internacional fue cada vez mayor
debido al incremento de las corrientes de capital y servicios en
las zonas mas atrasadas en su desarrollo. (Pag. 4)

Por otra parte, desde la perspectiva internacional las actividades de
comercio se considerar de una forma mas amplia en relacién a los flujos
de las actividades econOmicas entre los diferentes paises. Desde este

punto de vista cada pais desarrolla su propia economia interna y a la vez
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opera el sector exterior en relacion a los demas paises, sin embargo,
desde esta perspectiva es necesario que exista un organismo imparcial
que se encargue de supervisar que las actividades de comercio entre
naciones se desarrollen de la forma adecuada a fin de evitar que exista

una competencia desleal.
2.1.4.1. Importancia del comercio exterior

Segun Mercado (2 008), “Tanto la importacion como la exportacion
son indispensables para la Industria, para su realizaciobn se necesita
ejecutar operaciones, por medio de una serie de eslabones tales como:

importaciones, distribuidores, exportadores, etc.” (Pag. 21)

La importancia del comercio exterior se determina en base a su
aportacion para el desarrollo de los diferentes sectores que conforman la
economia de un pais, ademas permite a los paises hacer un adecuado
uso de los recursos naturales que posee, asi como también le permite a
una nacion concentrarse en la produccion de aquellos bienes en los que
tengan mayor capacidad de produccion, esto permite disminuir el
desperdicio de recursos y contribuye al desarrollo de la economia.

En aquellos paises que se encuentran en via de desarrollo el
comercio exterior contribuye a que puedan la desarrollar sus industrias a
través de la implementacion de nueva tecnologia y la aplicacion de
nuevos conocimientos en produccién que les permita incrementar sus
niveles de competitividad a nivel internacional, lo cual incide en que exista

una mejora en la economia de cada pais.
2.1.4.2. Tipos de Comercio Exterior

Generalmente el comercio exterior puede ser clasificado en base
tres enfoques diferentes, la importacion, la exportacion y la reexportacion

los mismos que se detallaran a continuacion:
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e Comercio de exportacion

Como lo indican Mankiw y Rabasco (2 007), “Las exportaciones
son bienes y servicios producidos en nuestro pais y vendidos en el

extranjero” (478)

El comercio de exportacién hace referencia a la comercializacion
de los productos que se producen en un pais con destino hacia el exterior
para su posterior venta. La comercializacion de tales productos se agrega
a la produccion bruta del pais productor, y en el caso de que se utilicen

para el comercio se intercambian por otros productos o servicios.

Las exportaciones son importantes para la economia de un pais, ya
gue incrementa la cantidad de divisas de una nacion, contribuye al
desarrollo de la industria y permite aprovechar los recursos en los que una
nacion tiene mayores facilidades para producir. Ademas incrementa la
competitividad a nivel local puesto que es uno de los factores que

permiten que las empresas puedan operar en el extranjero.

Por otra parte, para que una empresa pueda ingresar a un mercado
extranjero requiere por lo general una extension de la produccion, este
incremento en la produccion a la vez conduce a menores costos por
unidad de produccién y la utilizacion mas eficiente de los recursos
existentes. Las empresas que exportan sus productos a menudo suelen
incorporar nuevas tecnologias y hacen uso de un mayor numero de

recursos humanos.

e Comercio de importacién

Segun Mankiw y Rabasco (2 007), “Las importaciones son bienes y
servicios producidos en el extranjero y vendidos en nuestro pais.” (Pag.
478)

El comercio de importacion hace referencia a la adquisicion de
bienes que realiza un pais procedente de un pais del extranjero,
independientemente de la forma en que se envie el producto. Sin
embargo, en lo que respecta a las importaciones existen normativas

establecidas por cada pais en donde se pueden implementar ciertas
39



Implementacién de un intermediario de importacidn de repuestos para motores de maquinarias industriales y de
construccion

restricciones para proteger la produccion interna de cada nacion y evitar

que se pudiera generar un déficit en la balanza comercial.

Entre las medidas relacionadas a las importaciones se encuentra
las restricciones de importar ciertos productos, sobre todo aquellos que
son producidos localmente, en algunos casos tales restricciones
responden a factores politicos denominadas “sanciones”, las mismas que
se realizan en casos en que un pais incurra en violaciones a los derechos
humanos interna. Asi mismo, las naciones suelen establecer aranceles a
la importacion de ciertos productos cuando se considera que a nivel local
son mucho mas vulnerables a la competencia proveniente de otro pais,

los mismos que son denominados como aranceles de proteccion.
2.2. Marco Legal
2.2.1. Legalizacion de la empresa

La constitucion de la empresa de sociedad an6nima se dio de la

siguiente manera:

e EIl costo para la respectiva legalizacién de empresa es $ 310,00.
e Para la constitucién de la empresa como Sociedad Andénima deben de
ser dos socios como base.
e Monto minimo de Capital $ 800,00.
e Gastos de notarizacion documentos varios es $ 115,00.
e Publicacion y demas registros $ 25,00.
v Liquidacién de control cuerpo de bomberos
e R.U.C de la empresa.
e Documento certificador de adquisicion de equipo de seguridad,
extintor.
v' Liguidacién de patentes corporativas
¢ Documento registro constitucional.
e Soportes documentales respectivos del representante Legal.
e R.U.C. de la empresa.

e Documento certificador emitido por el Cuerpo de Bomberos.
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CAPITULO

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Modalidad de lainvestigacion

La propuesta esta fundamentada en la investigacion de campo,
pues se requeria reconocer el problema, a través de analizar la demanda
gue existe en cuanto a repuestos para motores industriales y para

maquinarias de construccion.

(Festinger & Katz, 1 992) Es importante, entonces, establecer las
etapas a seguir en la realizacion de un estudio de campo,
aunqgue el siguiente modelo no podra utilizarse por completo
en cualquier tipo de estudio. Ademas, a menudo los estudios
especificos dictan sus propios procedimientos. Pero es
conveniente dividir una investigacibn en sus procesos

principales. (pag. 75)

Se considera un proyecto viable ya que tiene como objetivo dar la
solucion al problema propuesto que es viable al tener solucién posible a
un problema practico satisfaciendo una necesidad que aparece en el

mercado.

La investigacion bibliogréafica sirvid para profundizar y respaldar los
enunciados en el problema, es decir, referir a los lectores de este trabajo
gue todos los conceptos manejables son soportados por la ciencia y la

experiencia de grandes profesionales.
3.2. Tipo de investigacion

Se trata de una investigacion con disefio explicativa — descriptiva.
Es explicativa porque se averiguo sobre la demanda del mercado y es
también una investigacion descriptiva porque en la recoleccion de datos
se precisoé la naturaleza que permitié definir las diferentes pautas para el
desarrollo de la propuesta, su enfoque es cuantitativo ya que por medio
de resultados de encuestas se valora los datos mas relevantes para tomar

decisiones pertinentes, la presente investigacion permiti6 conocer las
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preferencias del mercado en cuanto a la adquisicion de repuestos para

motores industriales y para maquinarias de construccion.
3.3. Objetivos de la investigacion de mercado

Identificar un nicho de mercado para la empresa intermediaria.
Determinar la disponibilidad a pagar de las empresas clientes.
Identificar la frecuencia de compra de los mismos.

Identificar las preferencias de los distintos repuestos que se vende.
Establecer la percepcion de la calidad de los productos.

N NN R

Determinar cual va a ser el punto en donde se va a vender.
3.4. Poblacion y muestra

El tipo de muestra para el presente estudio serd no probabilistica

de casos-tipos ya que el objetivo, de este tipo de muestra es, “..la
riqueza, profundidad y calidad de la informacion, no la cantidad ni la

estandarizaciéon.”(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2 003).
3.4.1. Poblacion

Se considera la poblacién; empresas e importadoras que necesitan
de este tipo de productos para el desarrollo de sus actividades. De
acuerdo con base de datos de la Asociacion de Empresas Automotrices
del Ecuador,(AEADE, 2013) , en la ciudad de Guayaquil existen 1 500
empresas enfocadas al sector comercial de repuestos, partes y piezas de

motores industriales o de construccion.
3.4.2. Instrumento de investigacion

El instrumento de investigacion utilizado fue el cuestionario, el cual
fue estructurado con preguntas cerradas que permitan la mejor tabulacion
de la informacién, es necesario mencionar que la encuesta fue la técnica

utilizada.
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3.4.3. Muestra

Para el calculo de la muestra, se utilizara la formula de la poblacion
finita, puesto que la poblacion es menor a 100 000. Es importante
destacar que las encuestas se realizaran a los jefes de compras de las
diferentes empresas. En la tabla 1, se detalla el calculo de la muestra,

misma que sefiala un total de: 306 empresas.

Muestra: n=1,96"2 0,5x0,5x 1500
0,0572(1 500-1) + 1,96 (0,5x0,5)

Tabla 1 Muestra de la poblacion

ONIVEL DE CONFIANZA: 95,00% Z = 1,96
ERROR DE ESTIMACION: 5,00 % E = 0,05
PROBABILIDAD DE EXITO: 50 % P = 0,5
PROBABILIDAD DE FRACASO: 50 % Q = 0,5
POBLACION: \ _ 1 500
n:

MUESTRA:

? = 306

Elaboracion: René Garcia.
3.5. Muestreo

El tipo de muestreo indicado es no probabilistico, puesto que se
apunté a una poblacion selecta, enfocada directamente al campo en el
que se va a introducir la empresa. La encuesta fue ejecutada tanto
personalmente, asi como también via telefonica y el lapso de tiempo que
se empled en el desarrollo total de este proceso fueron 26 dias del mes
de Agosto 2 013.
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3.6. Procedimientos de la investigacion

e Serealizé un arbol de problemas y objetivos.
e Se confeccionaron encuestas.

e Se determiné el nimero de la muestra.

e Se realizaron las encuestas.

e Se tabul6 y codifico la informacion.

e Se graficaron los datos.

e Se realizé la propuesta.
3.7. Recoleccion de lainformacion

Para la recoleccion de la informacion, se acudio a las diferentes
empresas que formaron parte de la muestra 'y se encuesto face to face? in

situ? con los jefes de compras de las diferentes instituciones.
3.8. Procesamiento y andlisis

Una vez realizadas las encuestas se procedi6 a tabular la
informacion para obtener los resultados. En el caso de las preguntas
cerradas, como estas ya se encuentran codificadas, su tabulacion se

realiz6 en base a su codigo.

Una vez realizada la codificacion de todas las preguntas abiertas
se procedi6 a tabular la informacion de todas las preguntas en forma
separada. Para esto se usé el programa Excel de Microsoft Office en
donde se presenta la informacion a través de reportes y gréaficos. Los

reportes y graficos obtenidos sustentaran el andlisis de la investigacion.

1 Entrevistas cara a cara son conversaciones o didlogos personales de lapiz y papel, cara a cara
con el entrevistado y representan la metodologia cuantitativa mas adecuada en ciertos casos.

2 En el sitio expresion latina que significa en el lugar y que es generalmente utilizada para designar
un fenémeno observado en el lugar, 0 una manipulacién realizada en el mismo.
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CAPITULO

4. ANALISIS DEL MERCADO

4.1. Objetivos especificos y generales
Objetivo General

v' Obtener una vision econémica y financiera global que permita obtener

una perspectiva de la viabilidad del proyecto.
Objetivos Especificos

v’ Establecer el entorno de la empresa.
v' Determinar los factores que afecten positiva y negativamente el
proyecto.

v Establecer posibles riesgos o debilidades en toma de decisiones.

4.2. Macro entorno

El entorno econémico representa un factor que todas las empresas
deben considerar, ya que forma parte del macro entorno e influye en las
actividades del mercado. Para ello las empresas deben desarrollar un
analisis que les permita obtener una visidn econémica financiera con
respecto a la economia de una nacion, esto proporcionara la informacion
necesaria para determinar las oportunidades y los riesgos del sector al
qgue se dirigen. Entre las principales variables del entorno econémico se

mencionara dos: el Producto Interno Bruto (PIB) y la Inflacion.

(Larrain & Sachs, 2 008):

La produccion de una economia se mide a través de su PIB. El
PIB nominal mide el valor de mercado de la produccion de
bines y servicios finales de un pais a precios de mercado
corrientes. El PIB real mide el valor de la produccién a precios
de un afio base. (pag. 43)

Tal como lo indican Larrain & Sachs, el producto interno bruto
también conocido como PIB, este puede ser PIB nominal y PIB real,

determina los niveles de produccion de la economia de un pais, en este
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sentido se realiza una medicién del total de los productos que fueron
producidos en un pais en un periodo determinado. Por otro lado el PIB
real realiza la medicion del valor total de la produccion pero en base a los
precios un periodo determinado. Para analizar el mercado de repuestos
partes y piezas en el Ecuador, es importante destacar brevemente la

situacién del pais con respecto a su crecimiento anual econémico.

Figura 2 PIB
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Fuente y elaboracién: (Banco Central del Ecuador, 2 012)

Tal como sefiala la figura 2, Ecuador en el afio 2 011 tuvo un
crecimiento en la economia del 8 % con respecto al 2 010. Entre el 2 007
y el 2 011 el promedio de crecimiento es 4 18 %, teniendo como base de

las cuentas nacionales el afio 2 007. (Banco Central del Ecuador, 2 012)

Segun lo define Mufioz(2 008), “La inflacion es un proceso en el
cual el nivel general de precios aumenta y el dinero pierde su valor”. (pag.
302). Considerando lo indicado por Mufioz, se puede determinar que la
inflacion se genera cuando los precios de los productos se incrementan y
los ciudadanos se encuentran en la situacion de que adquieren la misma
cantidad de productos por un precio mucho mayor.
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Figura 3 Inflacién
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Con relacion a periodos anteriores entre los afios 2 011y 2 012 la
inflacion acumulada de mayo 2 013 es menor su porcentaje con 1,13 %,
tal como lo indica la figura 3. Por sobre el promedio general se encuentran
las siguientes divisiones de consumo: Restaurante y Hoteles con un 3,39
%; Bebidas alcohdlicas, tabaco y estupefacientes con un 3,71 %;

restaurantes y hoteles con un 3,67 % y salud con un 2,72 %.

Ya que a mayor inflacion hay menor poder adquisitivo del dinero, el
bajo aumento de las tasas de inflacion acumuladas en mayo del 2 013
representa que el mercado ecuatoriano no se encuentra en crisis

econdémica para poder comprar.

Situacién Politica Legal

Actualmente la situacién politica en el Ecuador, se encuentra bajo
la gestion del Econ. Rafael Correa, presidente electo desde el 2 006, el
mismo que fue reelecto en las elecciones presidenciales de febrero del
2 013. A raiz de su primera eleccién, se registraron cambios el Ecuador,
en donde se pudo evidenciar un notable desarrollo en el area econdémica

y social de la nacion.
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Asi mismo, otra de las areas que han experimentado cambios en
los dltimos afios, se enfoca precisamente en el area legal, ya que se han
registrado determinadas reformas a las leyes que regulan diversos
sectores, entre las que se puede identificar el impuesto a la salida de

divisas, segun lo publicado por diario El Universo (2 012):

El Impuesto a la Salida de Divisas (ISD) de diciembre a
febrero ha logrado recaudar 130,43 % mas que en el
mismo periodo del afo anterior, como resultado del
aumento del porcentaje de cobro del 2 % al 5 % desde
noviembre del 2 011.

La imposicibn de este impuesto se ha creado bajo la Ley
Reformatoria para la Equidad Tributaria en el Ecuador, y generé
reacciones de diversos sectores ya que muchos se vieron afectados, sin
embargo para el estado esta medida generd beneficios ya que en el afio
2 012 se pudo recaudar 130,43 % mas en el periodo de diciembre a
febrero que lo que se habia recaudado antes de que se imponga esta

medida.

La mayoria de las reformas tributarias implementadas en el
Ecuador, buscan incentivar la produccién nacional, y el desarrollo de los
diferentes sectores que conforman la economia nacional. Actualmente los
impuestos y aranceles que se pagan por la importacion son los derechos
arancelarios establecidos en los respectivos aranceles; los impuestos
establecidos en leyes especiales (ICE); el impuesto al valor agregado

(IVA); y las tasas por servicios de aduana.

Aspectos Tecnolbgicos
Segun un articulo publicado por diario Hoy (2 011):

De 138 paises estudiados, segun el Reporte Global de
Tecnologia 2 010-2 011, Ecuador se ubica en el puesto
108. Mientras que Chile se convierte en el pais
latinoamericano que mayor provecho le saca a las TIC; en
puestos inferiores se sitlan Puerto Rico, Uruguay, Costa
Rica, Brasil, Colombia, Panama, Meéxico y otros.

Guido Caicedo, de la ESPAE (Espae Graduate School
Management) identifica tres debilidades en Ecuador en
temas relacionados con la tecnologia de la informacion:
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infraestructura, entorno politico y regulatorio y la situacion
del mercado.

Considerando que la mano de obra es pesada, la tecnologia en
repuestos de maquinarias de equipos de construccion, se ha convertido a
nivel mundial en un aspecto importante poder dar mantenimiento a estos

equipos utilizados para diferentes labores.

Esta realidad se ve afectada, ya que el Ecuador no posee un plan
de oferta de bienes y servicios basados en conocimientos, al contrario se
especializado en diversas actividades como lo son la mano de obra no
calificada. Haciendo falta que el Ecuador ponga en marcha un plan
nacional que desenvuelva las capacidades y potencialidades en

investigacion y desarrollo

Aspecto Sociocultural
(Sabando, 2 012):

En el Ecuador actual existen diversas clases y sectores
sociales puntuales, pudiendo clasificarlos en dos grupos,
las clases dominantes y explotadoras por el poder
econdmico y politico; y las clases dominadas y explotadas
gue soportan los efectos de la dependencia de la
distribucién injusta de riquezas (pag. 4)

Segun datos de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2
013), la poblacibn del Ecuador es aproximadamente 15 787 131
habitantes, con respecto a la densidad demografica se estima que es un
55,8 de habitantes por km cuadrado en el pais, siendo el guayas, con
227,5 habitantes por kilometro, una de las provincias con mayor densidad

poblacional.
4.3. Analisis FODA

a) Fortalezas

e Fabricas avaladas con certificaciones internacionales. Al ser un
intermediario de importacion, se tiene alianzas con empresas que
certifiquen el producto que se va a comercializar, puesto que es
necesario respaldar el bien vendido.
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Precios establecidos. Se mantendran estrategias de precios que
permitiran mantener una excelente negociacion de la empresa con el
cliente final.

Logistica adicional de contratacion de transporte y seguros. Se
va a negociar la contratacion del transporte terrestre a las
instalaciones del cliente como un servicio adicional a la venta.
Confiabilidad: El soporte técnico y respaldo especializado, genera

posicionamiento en el mercado

b) Oportunidades

Importadores Comerciales en desarrollo. Existe un gran apoyo por
parte del gobierno para las empresas que incursionan en un mercado.
La demanda de repuestos de maquinarias de construccion, se ha
incrementado. Las maquinarias de construccion son utilizados para
realizar diferentes trabajos.

Volumen de clientes: la garantia atrae a grandes cantidades de

clientes por paquetes de certificaciones.

c) Debilidades

Fabricas medianamente conocidas a nivel nacional. Aln no existe
el reconocimiento de la empresa, por ser nueva e el mercado.

No existe base de datos de clientes. El reconocimiento de las
empresas fabricantes extranjeras en mercado nacional no son
reconocidas en su totalidad, por lo que se desarrollara la promocion
pertinente para alcanzar el alto grado de prestigio.

No existe registros de clientes propios. Recién se va a dar inicio al
funcionamiento de la empresa, por lo que recién se empezara a
desarrollar la cartera de clientes

Empresa nueva. Bajo posicionamiento en el mercado porque ser

nuevos en este negocio.
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d) Amenazas

e Competidores estan aliados con fabricas de gran prestigio. Los
agentes existentes en el mercado cuentan con fabricas aliadas
altamente conocidas a nivel nacional.

e Marcas adicionales. La expansion en el mercado de otras marcas de
menores costos, por ejemplo: del mercado Chino.

e Sucursales de agentes de repuestos de maquinarias de
construccion internacionales en el Ecuador. Existencia de sucursales
directas de grandes fabricas de repuestos de construccion de

magquinarias de construcciéon a nivel mundial dentro del Ecuador.

4.4. Fuerzas de Porter

De acuerdo con el gréfico 1 de las fuerzas competitivas de Porter,
se determinara los movimientos de los precios para los productos a
comercializar en relacién al funcionamiento de los competidores, barreras

0 amenazas de productos sustitutos
Grafico 1 Fuerzas competitivas de Porter

Barreras
AMENATAS DE NUEVDS

COMPETIDORES
y
Poder de Poder de
negociacion negociacion
PROVEEDORES. RIVALIDAD ENTRE

COMPETIDORES. CLIEKTES.

Wy AMENAZAS de @
SERVICIOS
SUSTITUTOS.

Presion

Elaborado por: René Garcia.
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4.4.1. Poder de Negociacion Clientes

Dentro del segmento al que la empresa se ha enfocado se
encuentran los importadores — distribuidores comerciales, quienes seran
los posibles clientes potenciales con los que se negociard, entre ellos, se

mencionan los siguientes:

e Adetranscorp S.A.

e Agraind S.A.

e Agricola Comercial Catamayo S.A.

e Agro Importadora de repuestos Jacome Mejia
e Agroinsur Agroindustria del Sur CIA. LTDA.

e Ainsa S.A.

e Americantruck S.C.C.

e Pacifpetrol S.A.

e Austrocarga CIA. LTDA.

e Automotores Andina S.A.

Los clientes, tienen un nivel elevado de adquisicion, debido a que
comercializan volumenes representativos de partes y piezas de motores
de maquinarias de construccion en el mercado, por lo que gestionando
los servicios y productos de la empresa ayudaria a que se posicione de

una manera mas rapida.

El beneficio ante la eleccion del intermediario de importacion de
ésta tesis brindara ventajas para ambas partes, puesto que en los analisis
de la encuestas demuestran que estas empresas solicitan mayor asesoria
técnica, nuevas oportunidades de seleccion de producto asi como
también la omision de gastos extras que no estuvieron considerados en el
transcurso de la negociacion y soporte post venta de todos los productos

gue se adquieran.
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4.4.2. Poder de Negociacion Proveedores Internacionales

Las fabricas representadas tienen la funcion de ser los proveedores
en Ecuador, las cuales ofreceran sus productos y precios al intermediario,
de esa manera establecerlos dentro del segmento de mercado tanto para
importadores como empresas comercializadoras de repuestos para
motores de maquinarias de construccion en Guayaquil. Las empresas a

representar son las siguientes:
v Paccar Parts

Empresa de origen norteamericano, manufacturera vy
comercializadora de partes y piezas para motores de camiones,
remolques. Tiene participacion y distribucion en paises tales como; Paises

bajos, Reino Unido, Espafia y Hungria.

La logistica de esta empresa es su principal caracteristica, puesto
gue realiza mas de 3 000 envios semanales a concesionarios y clientes

en un plazo de 24 horas.
v" Cummins Filtration

Manufacturera y asesora norteamericana de filtros, filtrado de aire,
combustible, hidraulica, aceites y lubricacion para motores a diesel y

equipos de gas natural.
4.42.1. Término de Pago de Proveedores — Clientes

En los acercamientos y negociaciones con los proveedores, estas
empresas aceptan las formas de pago dependiendo del desarrollo,
crecimiento del negocio y del historial de pago del cliente. Por lo que
solamente aceptaran el medio de pago en las siguientes propuestas a fin

de evitar inconvenientes:

e Pago inicial del 40 % junto con la orden de compra, saldo final 60 % una
vez se cuente con documentos de embarque (Factura comercial,
packing list).
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e Pago 100 % una vez se cuente con documentos de embarque.

Los proveedores seleccionados, poseen precios competitivos, lo
cual facilitar4 la comercializacion de estos productos en el mercado, asi
como también brindar la més alta calidad en el servicio y logistica en
tiempo de entrega de las 6rdenes de compras solicitadas por el cliente

final.

Se determina que, dentro del acuerdo entre proveedores
internacionales y el intermediario de importacién, no se generara ningun
pago de uso de marca, debido a que el propio agente intermediario es el

gue expandira las ventas dentro del mercado meta.
4.4.3. Barreras para Nuevos Competidores

En el campo de los canales de distribucion, el acceso para un
competidor nuevo es mas complejo, puesto que el sector tiene marcas de
productos ya posicionados y con consumidores fijos que se sienten
respaldados, por lo tanto el ingreso representaria un mayor costo en la

fuerza de promocioén y publicidad.

Una barrera legal para un nuevo competidor es la resolucion
establecida por el COMEX, MIPRO e INEN referente a la prohibiciéon de
importacion de repuestos re-manufacturados y al cumplimiento de nuevas
normas y reglamentos técnicos al que se deben sujetar los repuestos para
motores de maquinarias de construccidn y en casos especificos, la
obtencion de certificados para permitir el ingreso de ciertas partes y

piezas al mercado nacional.
4.4.4. Rivalidad entre Competidores

En el mercado local se encuentran, en gran niamero, empresas
relacionadas a la importacion, distribucion y venta de partes y piezas para
motores de maquinarias de construccion y la de competir entre las

mismas se basa en establecer guerras de precios, ejecutar campanas
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publicitarias que permitan un producto sobresalir del otro, alcanzando asi
la ventaja competitiva dentro de ese segmento de mercado.

4.45. Amenaza de Productos sustitutos

En el mercado local no hay productos sustitutos para los repuestos
de motores de maquinarias de construccion pero, de algun modo, se
considera sustituto a los repuestos “alternos” ya que son elaborados o
manufacturados con distintos parametros de produccién y el costo es
relativamente inferior al costo de un producto original en su totalidad.

4.5. Analisis de la Competencia

Al poder desarrollar un plan de negocios, es necesario que de
acuerdo a la naturaleza de la actividad que se va a desarrollar, se deban
de destacar la competencia existente en el mercado puesto que es
necesario que se conozca sus movimientos para estar preparados ante

cualquier situacion.

A continuaciéon, se muestra un detalle de las importaciones
realizadas por algunas empresas importadoras y comercializadoras de la
misma gama de productos, con el dltimo reporte actualizado al mes de
Julio de 2 013:

v Hivimar S.A.

Figura 4 Hivimar

CIF-USS 2.145.390,00
Kg. Brutos 0,00
Kg. Netos 0,00
Importador HIVIMAR S.A.

Fuente y elaboracion: Penta- Transaction
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En la figura 4, se detalla el total importado, monto en doélares, de la
empresa Hivimar, la cual estd inmersa en el negocio de la importacion y

comercializacion de partes y piezas para motores industriales.

v" Indusur Industrial del Sur S.A.

Figura 5 Indusur Industrial del sur S.A.

CIF-UsS 1.316.009,00

Kg. Brutos 0,00

Kg. Netos 0,00

Importador INDUSUR INDUSTRIAL DEL
SUR S5.A.

Fuente y elaboracion: Penta- Transaction

La figura 5, muestra el monto en dolares importado por la empresa
Indusur S.A. durante los primeros siete meses del afio 2013 en el

mercado de la ciudad de Guayaquil.

v' Autec
Figura 6 Autec
CIF-Uss 4.032.881,00
Kg. Brutos 0,00
Kg. Netos 0,00
Importador AUTEC S.A.

Fuente y Elaboracion: Penta- Transaction

De acuerdo a la figura 6, la empresa Autec import6 repuestos para
motores industrial, durante los primeros siete meses del afio 2013, un
monto total de $ 4 032 881,00
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v" Motransa S.A.

Figura 7 Motransa S.A.

CIF-Uss 1.405.145,00
Kg. Brutos 0,00
Kg. Netos 0,00
Importador MOTRANSA C.A.

Fuente y elaboracién: Penta- Transaction

En la figura 7 se detalla el monto en dolares importados durante los
siete primeros meses del afo 2013 correspondiente a la empresa
Motransa S.A.

4.6. Analisis de los Consumidores

Para conocer de mejor manera a los consumidores, se
desarrollaron encuestas dirigidas a los jefes de compra a fin de determinar
las preferencias al momento de realizar la compra de repuestos para
motores de maquinarias de construccion, asi como también la aceptacion
de nuevo proveedor en el mercado. Con los datos obtenidos se revelara
con precision los requerimientos, solicitudes, atencidn, precios Yy
certificaciones que los futuros clientes del agente intermediario Industrial

Garcia estan buscando en una nueva opcion dentro del mercado

apuntado.
1.- Género
Tabla 2 Género
Frec. Absoluta |Frec. Abs. Acum.|Frec. Relativa |Frec. Rel. Acum.
Masculino 175 175 57 %
Femenino 131 306 43 %
Total 306 100 %

Fuente: Encuesta

Elaboracién: René Garcia
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Gréafico 1 Género

Género

B Masculino

® Femenino

Fuente: Encuesta.

Elaboracion: René Garcia.

La tabla 2 y grafico 1 detallan que del total de jefes de compra

encuestados; el 57 % son del sexo masculino; mientras que el 43 % son

del sexo femenino. Esto demuestra que en las empresas las personas

encargadas de este cargo el mayor porcentaje son hombres.

2.- Edad
Tabla 3 Edad

Frec. Absoluta [Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Rel. Acum.
Menor a 20 afios 0 0 0% 0%
21- 30 ainos 108 108 35% 35%
31- 40 aios 87 195 28% 64%
41 - 50 afios 96 291 31% 95%
51 - 60 afios 15 306 5% 100%
Mas de 60 afos 0 306 0% 100%
Total 306 100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: René Garcia
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Gréafico 2 Edad
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Fuente: Encuesta

Elaboraciéon: René Garcia

La tabla 3 y gréfico 2 indican que del total de jefes de compra

encuestados; el 35 % indico que tienen entre 21 a 30 afios; el 31 % tienen

entre 41 a 50 afos; el 29 % tienen entre 31 a 40 afos; mientras que el 5

% tienen entre 51 a 60 afos. Esto demuestra que el promedio general de

edades para ocupar este tipo de cargo oscila entre los 21 y 30 afios.

3.- ¢Como se provee de los

maquinarias de construccion?

repuestos para motores de

Tabla 4 Formas de proveerse de los repuestos

las

Frec. Absoluta |Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Rel. Acum.
Importada directamente 0 0 0% 0%
Compra a distribuidores nacionales 306 306 100% 100%
Total 306 100%

Fuente: Encuesta

Elaboraciéon: René Garcia
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Gréfico 3 Formas de proveerse de los repuestos

¢ COmo se provee de los respuestos para
motores de los vehiculos de
construccion?

0%

B Importada directamente

B Compra a distribuidores
nacionales

Fuente: Encuesta

Elaboraciéon: René Garcia

La tabla 4 y grafico 3 sefalan que, del total de jefes de compra
encuestados; el 100 % indicé que compran sus repuestos a distribuidores
nacionales. Esto demuestra de las empresas prefieren comprar los
repuestos de maquinarias de construccion a distribuidores nacionales que

importarlos ellos mismos.

4.- ¢Cudles son las caracteristicas que le guian en la realizacién de
sus compras de repuestos para motores de maquinarias

construccion?

Tabla 5 Caracteristicas que influyen en la decisién de compra

Frec. Absoluta |Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Rel. Acum.

Precio del producto 59 59 19% 19%
Variedad del producto 30 89 10% 29%
Calidad del producto 99 188 32% 61%
Garantia 45 233 15% 76%
Marca del producto 73 306 24% 100%
Otro 0 306 0% 100%
Total 306 100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: René Garcia
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Gréfico 4 Caracteristicas que influyen en la decisiéon de compra

¢ Cuadles son las caracteristicas que le guian en la

de vehiculos construccion?
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Fuente: Encuesta

Elaboraciéon: René Garcia

La tabla 5 y grafico 4 determinan que, del total de jefes de compra

encuestados; el 32 % indicd que la calidad del producto es una de las

caracteristicas mas importantes que influyen a la hora de tomar la

decision de compra; el 24 % indicé que para ellos lo mas importante es la

marca del producto; el 19 % indicd que el precio del producto; el 15 %

indicé que la garantia que le brinden al momento de comprar un producto.

Esto demuestra que la calidad que le ofrece un producto a los jefes de

compran es lo que les motiva comprarlos debido a que esto le asegura un

tiempo mayor de vida util del mismo.

5.- ¢Cuando Ud. selecciona una marca qué criterio utiliza?

Tabla 6 Criterio utilizado al momento de seleccionar una marca de

repuesto

Frec. Absoluta

Frec. Abs. Acum.

Frec. Relativa

Frec. Rel. Acum.

Garantia

22

22

7%

7%

Precio

43

65

14%

21%

Calidad

53

118

17%

39%

Servicio

88

206

29%

67%

Asesoria técnica

100

306

33%

100%

Otro

0

306

0%

100%

Total

306

100%

Fuente: Encuesta
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Gréafico 5 Criterio utilizado al momento de seleccionar una marca de

repuesto

¢Cuando Ud. selecciona una marca ¢Qué
criterio utiliza?

O%—| 7% 14% M Garantia

M Precio
Calidad
M Servicio

M Asesoria técnica

Fuente: Encuesta

Elaboraciéon: René Garcia

La tabla 6 y grafico 5 sefalan que, del total de jefes de compra
encuestados; el 33 % indic6 que cuando seleccionan una marca de
repuesto para los maquinarias de construccién el criterio que mas utilizan
es que les brinden asesoria técnica; el 29 % indicé que prefieren un buen
servicio; el 17 % prefieren calidad; el 14 % prefieren precio; mientras que
el 7 % prefieren la garantia que les brinda esta marca de producto. Esto
demuestra que el mayor porcentaje de encuestados seleccionan una
marca en especial por la asesoria técnica en cuanto a los repuestos que

esta ofrece.

6.- ¢La publicidad seria una gran influencia para que usted se decida

a comprar los repuestos para motores de maquinarias de

construccion?

Tabla 7 Influencia de la publicidad

Frec. Absoluta |Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Rel. Acum.
Si 206 206 67% 67%
No 100 306 33% 100%
Total 306 100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: René Garcia
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Gréfico 6 Influencia de la publicidad

¢ La publicidad seria una gran influencia para
que usted se decida a comprar los repuestos
para motores de vehiculos de construccion?

mSi

H No

Fuente: Encuesta

Elaboracion: René Garcia

La tabla 7 y grafico 6 indican que, del total de jefes de compra
encuestados; el 67 % indico que si tiene una gran influencia la publicidad
en la decisién de compra; mientras que el 33 % indic6 que no influye en
nada la publicidad en su decisién de compra. Esto demuestra que realizar
una buena campafia publicitaria para dar a conocer las caracteristicas y
beneficios de los productos es muy necesario para que influya en el

consumidor y asi lograr el proceso de compra.
7.- ¢Qué medios de pago prefiere usar al realizar las compras?

Tabla 8 Medios de pago preferidos

Frec. Absoluta |Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Rel. Acum.
Pago electrénico 42 42 14% 14%
Cheque bancario 62 104 20% 34%
Efectivo 127 231 42% 75%
Crédito directo 55 286 18% 93%
Tarjeta de crédito 20 306 7% 100%
Total 306 100%

Fuente: Encuesta
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Gréfico 7 Medios de pago preferidos

¢Qué medios de pago prefiere usar al realizar
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Fuente: Encuesta

Elaboracion: René Garcia

La tabla 8 y grafico 7 indican que, del total de jefes de compra
encuestados; el 41 % indicO que prefieren pagar los repuestos en
efectivo; el 20 % indico que lo realizan mediante cheque bancario; el 18 %
indic6 que mediante crédito directo; el 14 % indicO mediante pago
electrénico; mientras que el 7 % indic6 que lo hacen mediante tarjetas de
crédito. Esto demuestra que los jefes de compra en su gran porcentaje

suelen pagar por los repuestos en dinero en efectivo.

exista un proveedor
de

8.- ¢Le gustaria que en Guayaquil que

comercialice repuestos para motores maquinarias de

construccion importados?

Tabla 9 Aceptacion de un nuevo distribuidor de estos repuestos por

parte de los compradores

Frec. Absoluta |Frec. Abs. Acum.

Frec. Relativa

Frec. Rel. Acum.

Si 306 306

100%

100%

No 0 306

0%

100%

Total 306

100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: René Garcia
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Grafico 8 Aceptacion de un nuevo distribuidor de estos repuestos
por parte de los compradores

¢ Le gustaria que en Guayaquil un proveedor
que comercialice repuestos para motores de
vehiculos de construccion importados?
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Fuente: Encuesta

Elaboraciéon: René Garcia

La tabla 9 y grafico 8 determinan que, del total de jefes de compra
encuestados; el 100 % indic6 que si les gustaria que existiera un
proveedor de los repuestos para maquinarias de construccién en la
ciudad de Guayaquil. Esto demuestra que hay una gran aceptacion por
parte de los compradores de esto repuesto es decir que es viable

introducir este negocio en la ciudad de Guayaquil.

9.- ¢(Qué le gustaria que tuviera el lugar a donde acudiria usted a
realizar sus compras de los repuestos para motores de maquinarias

de construccion?

Tabla 10 Factores que le gustaria que tuviera el lugar a donde
acudiria usted a realizar sus compras de los repuestos para motores

de maquinarias de construccion

Frec. Absoluta [Frec. Abs. Acum.|Frec. Relativa [Frec. Rel. Acum.

Mejora continua del establecimiento 16 16| 5% 5%
Publicidad novedosa 4 20| 1% 7%
Servicio Postventa 24 44 8% 14 %
Ofertas 90! 134 29% 44 %
Descuentos 70 204 23% 67 %
Comunicacion personalizada 19| 223 6% 73%
Asesoria técnica 82 305 27 % 100 %
Otro 1 306 0% 100 %
Total 306 100 %

Fuente: Encuesta

Elaboracion: René Garcia
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Grafico 9 ¢Qué le gustaria que tuviera el lugar a donde acudiria usted
a realizar sus compras de los repuestos para motores de

maquinarias de construccion?

¢ Qué le gustaria que tuvierael lugar a donde acudiria
usted a realizar sus compras de los repuestos para
motores de vehiculos de construccion?

0% 5% o H Mejora continua del
° 1% establecimiento

B Publicidad novedosa

B Servicio Postventa

® Ofertas

B Descuentos

H Comunicacién personalizada

Asesoriatécnica

Otro

Fuente: Encuesta

Elaboracion: René Garcia

La tabla 10 y grafico 9 sefialan que, del total de jefes de compra
encuestados; el 30 % indicé que ofertas es lo que gustaria que tuviera el
lugar en donde compraria los repuestos; el 27 % prefieren asesoria
técnica; el 23 % prefieren descuentos; el 8 % prefiere servicios de
postventa; el 6 % prefiere comunicacién personalizada; otro 5 % mejoras
en el establecimientos; mientras que el 1 % prefiere publicidad novedosa.
Esto demuestra que la estrategia de descuentos es la que se debe

realizar para captar a los futuros clientes.

10.- ¢Cudles son los repuestos para motores de maquinarias que

compra con mayor frecuencia?
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Tabla 11 Repuestos adquiridos con mayor frecuencia

Frec. Absoluta |Frec. Abs. Acum.|Frec. Relativa |Frec. Rel. Acum.

Sistema de Inyeccion para motor 85 85 28 % 28 %
Parte movil del motor 73 158 24 % 52 %
Filtracion Aire 17 175 6 % 57 %
Filtracion Aceite 54 229 18 % 75 %
Filtracion Agua 50 279 16 % 91%
Partes fijas del motor 12 291 4% 95 %
Otros 15 306 5% 100 %
Total 306 100 %

Fuente: Encuesta
Elaboraciéon: René Garcia

Grafico 10 Repuestos adquiridos con mayor frecuencia

4% 5%

é Cuales son los repuestos para motores de vehiculos

construccion que compra con mayor frecuencia?
M Sistema de Inyeccion

para motor
B Parte movil

H Filtracion Aire
® Filtracion Aceite
¥ Filtracion Agua

¥ Partesfijas del motor

del motor

Fuente: Encuesta

Elaboracion: René Garcia

En la tabla 11 y gréfico 10 se determina que, del total de jefes de

compra encuestados; el 28 % indicd que los repuestos que requieren con

mayor frecuencia son los sistemas de inyeccién para motor; el 24 % indico

las partes moviles de motor; el 18 % indic6 que filtracién de aceites; el 16

% indico que filtracion de agua; el 6 % indico los filtros de aire; el 4 %

indico las partes fijas del motor y finalmente un 5 % corresponde a otras

partes y piezas del motor. Esto demuestra que los repuestos que

necesitan un cambio con mayor frecuencia son el sistema de inyeccion y

filtracion de los motores de este tipo de maquinarias.
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11.- ¢Con gué frecuencia usted realiza 6rdenes de compras de los

repuestos para maquinarias de construccion?

Tabla 12 Frecuencia de compra

Frec. Absoluta

Frec. Abs. Acum.

Frec. Relativa

Frec. Rel. Acum.

Semanal

29

29

9%

9%

Quincenal

24

53

8%

17 %

Mensual

253

306

83%

100 %

Trimestral

0

306

0%

100 %

Semestral

0

306

0%

100 %

Anual

0 306

0%

100 %

Total

306

100 %

Fuente: Encuesta

Elaboracion: René Garcia

Gréfico 11 Frecuencia de compra

éCon qué frecuenciausted realiza
ordenes de compras de repuestos para
vehiculos de construccion?m semanal

0% —% 0% 9%

B Quincenal
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v B Semestral
83% Anual

Fuente: Encuesta

Elaboracion: René Garcia

La tabla 12 y gréfico 11 indican que, del total de jefes de compra

encuestados; el 83 % indic6 que la frecuencia de compra de sus

repuestos lo hace mensualmente; el 9 % indic6 que lo hacen semanal; el

8 % indico que lo hacen de manera quincenal; finalmente para los demas

periodos la encuesta detallé un 0 %. Esto demuestra que las empresas

realizan sus Ordenes de compra de repuestos cada mes, que por lo

general es el tiempo 6ptimo para realizar la comercializacién o uso de los

mismos.
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12.- ¢ Cudl es el monto base para ingresar una orden de compra?

Tabla 13 Monto base paraingreso de Orden de Compra

Frec. Absoluta |Frec. Abs. Acum.|Frec. Relativa |Frec. Rel. Acum.

Base $ 10 000,00 32 32 10 % 10 %
Entre $ 10 001,00 - $ 20 000,00 33 65 11 % 21%
Entre $ 20 000,00 - $30 000,00 65 130 21% 42 %
Entre $30 000,00 - $40 000,00 90 220 29 % 72 %
Entre $40 000,00 - $50 000,00 48 268 16 % 88 %
desde $ 51000,00 en adelante 38 306 12% 100 %
Total 306 100 %

Fuente: Encuesta

Elaboraciéon: René Garcia

Gréfico 12 Monto base para ingreso de O/C

¢ Cual es el monto de compra base que
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Fuente: Encuesta
Elaboracion: René Garcia

La tabla 13 y grafico 12 sefialan que, del total de jefes de compra
encuestados; el 29 % indic6 que el monto base se encuentra en el rango
de entre $ 30 000 - $ 40 000, un 21 % sefialo el rango entre $ 20 000 - $
30 000, por otra parte, el 16 % se encuentra entre $ 40 000 - $ 50 000, el
12 % detall6 encontrarse en el rango desde $ 51 000 en adelante,
finalmente comparten un 11 % los rangos entre $ 10000 - $ 20000y $
10 000. Esto da a entender que la base para generar una orden de
compra base; es $ 10 000, puesto que, segun los encuestados, si se

procede a realizar una importacibn como carga general menor a ese

69



Implementacién de un intermediario de importacidn de repuestos para motores de maquinarias industriales y de

construccion

monto, los gastos de este proceso representarian un porcentaje mayor en

el precio de venta.

13.- Cuél es su capacidad de pago dentro de una compra:

Tabla 14 Capacidad de pago dentro de una compra

Frec. Absoluta [Frec. Abs. Acum.|Frec. Relativa |Frec. Rel. Acum.
Pago anticipado 79 79 26 % 26 %
Pago inmediato 198 277 65 % 91 %
Pago a plazo 29 306 9% 100 %
Total 306 100 %

Fuente: Encuesta

Elaboraciéon: René Garcia

Gréfico 13 Capacidad de pago dentro de una compra

Cudl es su capacidad de pago dentro
de una compra
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N

26%
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M Pago inmediato

Pago a plazo

Fuente: Encuesta

Elaboracion: René Garcia

En la tabla 14 y grafico 13 se detalla que, del total de jefes de

compra encuestados; el 65 % indicé que el pago es de manera inmediata

de acuerdo a lo estipulado con el proveedor, un 26 % detallé que luego de

poner la orden de compra el pago se lo realiza al 100 % y un 9 % prefiere
el pago en plazos.
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14.- ¢Quién decide al final la compra de repuestos para maquinarias

de construccion?

Tabla 15 Persona que toma la decision de compra

Frec. Absoluta

Frec. Abs. Acum.

Frec. Relativa

Frec. Rel. Acum.

Gerente general

0

0%

0%

Gerente de produccion

0

0%

0%

Jefe de compras

306

100 %

100 %

Jefes de mantenimiento

306

0%

100 %

Otro

306

0%

100 %

Total

100 %

Fuente: Encuesta

Elaboraciéon: René Garcia

Gréfico 14 Persona que toma la decision de compra

¢Quién decide al final la compra de
repuestos para vehiculos de construccion?

0%
M Gerente general
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Jefe de compras
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Otro

Fuente: Encuesta

Elaboracion: René Garcia

En la tabla 15 y grafico 14 se indica que, del total de jefes de

compra encuestados; el 100 % indicé que los jefes de compras son los

que toman la decision final al momento de comprar un repuesto para los

motores de las maquinarias de construccion. Esto demuestra que la

encuesta fue realizada a las personas adecuadas ya que ellos tienen el

poder de la decision de compra.
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CAPITULO

5. LA EMPRESA

5.1. Introduccién de la propuesta para la empresa

El siguiente trabajo, se fundamenta en poder desarrollar una
empresa que sirva de intermediario de importacion de repuestos para
motores de maquinarias de construccion, con la finalidad de ser otra

alternativa para el cliente industrial que utiliza estos diferentes productos.

En el presente capitulo, se expondra todo lo que tiene que es
posible estructurar para poder cristalizar la propuesta, para que la persona

gue esté presta en invertir, conozca los parametros necesarios.

5.2. Objetivos de la propuesta

5.2.1. Objetivo general
e Determinar la factibilidad econémica para una empresa intermediaria

de importacion de repuestos de maquinarias de construccion.

5.2.2. Objetivo especificos

e Definir el mercado y la inversién con la cual trabajara la empresa.

e Establecer la publicidad con la cual se manejara la empresa.

e Implementar una fuerza de venta capacitada y altamente enfocada a
resultados que permitan tener un crecimiento anual de la cartera de
clientes en un 5 %.

e Fijar porcentaje de comisién en 4 % por embarque generado

5.3. Desarrollo de la propuesta.

La agencia intermediaria Industrial Garcia S.A. esta encargada de
la busqueda de proveedores internacionales, para poder comercializar
productos que son demandados por clientes industriales, tales como:
compafias transportistas, empresas importadoras y empresas
comercializadoras. La agencia intermediaria estara al tanto de poder dar a
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conocer al mercado meta los productos que comercializara, con sus
caracteristicas y bondades mediante la publicidad y un personal de ventas

altamente capacitado.
5.3.1. Acciones de las empresas intermediarias

Los intermediarios y fabricantes actian conjuntamente para
obtener beneficios mutuos a través de la especializacion de cada uno de
ellos en la produccién, representacion y comercializacion. Los canales
pueden organizarse mediante acuerdos en los que se establece o fija un
margen de comision por venta total para el agente por su actuaciéon dentro
del mercado como principal responsable de la promocion vy

comercializacién de los productos.

5.3.2. Estructura Organizacional

Mision
Ser un intermediario de importacién de repuestos de maquinarias
de construccion, ofertando productos de calidad ajustados a las

exigencias del mercado en costos, tiempo y calidad.

Visién
Ser una empresa lider en el mercado obteniendo el

reconocimiento de la marca mediante el bien y servicio que se brinda.
Valores

- Honestidad
- Puntualidad
- Seriedad

- Calidad

- Confianza
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5.3.3. Organigrama empresarial y funciones

Figura 8 Organigrama Industrial Garcia S.A.

Departamento Legal Departamento Contable Departamento Sistemas Departamento Comercial

Programador - Especialista en partes
Web Master (1) maoviles (2)

Abogado (1) Contador (1)

Especialista en Filtracion
aceite (1)

Especialista en Filtracién
agua (1)

Especialista en Sistema de
inyeccidén

Fuente y elaboracion: René Garcia

5.3.3.1. Principales funciones por Departamento

» Gerencia General y Administracion

v' Supervisar operaciones de la empresa.
v' Analizar y realizar acuerdos/convenios con proveedores
internacionales.
v' Gestionar y aperturar negociaciones internacionales
v" Impulsar marketing y estrategias de la empresa
» Departamento Legal
v Elaboracién de contratos, roles de pago y beneficios laborales.
v Supervisar obligaciones legales de la empresa.
v' Asesorar juridicamente procesos internos de la empresa.
» Departamento Contable
v Registrar movimientos contables de la empresa.
v' Mantener actualizado las obligaciones tributarias.
v' Supervisar pagos Yy transferencias realizadas por proveedores
internacionales.
» Departamento Comercial
v Ejecutar las O/C para los proveedores del exterior.

v" Monitorear O/C de clientes.
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v Localizar clientes potenciales.
v' Asesoramiento técnico.

v' Soporte Post — Venta.

5.3.4. Marketing Mix
v' Productos

Los productos especificos que va a comercializar Industrial Garcia S.A.,

seran:

e Inyectores para motores a diesel de la familia ISX e ISM de rango
pesado.

e Ciguefial para motores a diesel de la familia ISX e ISM de rango
pesado.

e Arbol de leva para motores a diesel de la familia ISX e ISM de rango
pesado.

e Filtros de agua para motores a diesel de la familia ISX e ISM de rango
pesado.

¢ Filtros de aceite para motores a diesel de la familia ISX e ISM de rango

pesado.

Figura 9 Productos

Fuente y elaboracion: Cummins Filtration, Paccar Parts.
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v Precio

Los precios que se estableceran para cada uno de los productos,
antes expuestos, seran maodicos, ademéas de ser ajustados a lo que se

oferta en el mercado.

Los valores para los productos son analizados y estipulados acorde
al mercado, tabla 16, a fin de brindar los precios mas competitivos
comparados con el de la competencia, de esa manera habra una

aceptacion favorable.

Tabla 16 Rango de precios de repuestos para motores industriales y
construccién

Rango de precios

Productos
Desde Hasta
Inyectores $ 6500| $ 93,40
Ciguenales $ 670,00 | $ 900,00
Arboles de Leva $ 152,00 | $ 170,00

Sistema de filtracibnagua | $ 34,00 | $ 38,40
Sistema de filtracion aceite | $ 43,00 | $ 53,00

Fuente y elaboracion: René Garcia
v' Plaza

Como plaza estan todos los clientes industriales de la ciudad de
Guayaquil, quienes entre sus actividades se encuentran el campo de la

construccion y/o transporte.

El canal de distribucibn es simple, se representa por tres

elementos:

v" Proveedor,
v' Agencia intermediaria

v" Cliente industrial.

El proceso se detalla en la figura 10, la cual indica el proceso que

envuelve a los tres elementos principales para el desarrollo del negocio:
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v" Promocion

En el desarrollo de la difusion de la naturaleza del negocio, es
necesario que se empleen herramientas digitales, como pagina web de
servicio - técnica, redes sociales para poder dar a conocer la empresa,
ademas se utilizaran volantes, afiches y otro tipo de material promocional

especifico y concreto dirigido a clientes industriales.
v" Ubicacion 6ptima del proyecto

La ubicacion oOptima del proyecto, consiste en determinar los
principales factores de una localizacién, asignandoles valores a las
diferentes zonas y asi poder definir la mas recomendable, de acuerdo con
la importancia que a los mismos se le atribuye. El método cualitativo por
puntos permite comparar tres localizaciones opcionales dentro del
mercado meta, en este caso, la ciudad de Guayaquil, en la cual la Zona A
sefala el sector Sur de la cuidad, Zona B sector centro y zona C Norte de

la misma.

Tabla 17 Método cualitativo por puntos. Ubicacion

Zona C
Nivel de importancia Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacién Calificacion Ponderacion

Factor

Seguridad 35% 5 1,75 7 2,45 6 2,10
Parqueos 17% 5 0,85 8 1,36 7 119
Zona de Negocios 23% 6 1,38 9 2,07 8 1,84
Accesibilidad 25% 7 1,75 9 2,25 8 2,00
Totales 100 % 5,73 8,13 7,13

Fuente y elaboracion: René Garcia

El andlisis detallado en tabla 17, determina que la ubicacion 6ptima

del proyecto seré en sector centro de la ciudad de Guayaquil.

5.3.5. Plan de Marketing Industrial

Para generar oportunidad de posicionamiento, se lleva a cabo un
plan de marketing, tal como indica el grafico 2, que permita recopilar la
informacion selecta, analizarla para reconocer el perfil del cliente,
intereses y el nivel de bienestar referente al servicio que se ofrece

actualmente en el mercado, de ésta forma se establecera estrategias
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propias y adecuadas para conseguir el objetivo de posicionarse en el

segmento al que la empresa apunta.

Grafico 2 Plan de Marketing

Plan de

Marketing

Elaborado por: René Garcia.

5.3.5.1. Estrategias de Precios

Mayor compra, disminuye precios. Se realiza rebajas en los precios
de productos especificos, siempre que los volimenes de compra sean
en grandes cantidades. Las fabricas aliadas realizan este tipo de
observacion segun el perfil del cliente.

Cotizaciones en tiempo real. Debido a la constante comunicacién de
fabrica e intermediario, las cotizaciones solicitadas por el cliente seran
ejecutadas en tiempo real, de esa manera se otorga una pronta

respuesta y agilitar el tiempo de compra.

5.3.5.2. Estrategias en Producto

Productos con garantia. Con enfoque a la calidad, las fabricas
aliadas fueron seleccionadas por su alto compromiso en cuanto a la
elaboracion del producto final, dando garantia necesaria y el buen
funcionamiento a largo plazo de los mismos, de esta manera se crea
confiabilidad en el cliente.

Soporte técnico y respaldo. La empresa proporcionara fichas
técnicas, catalogos e informacion virtual a fin de que el cliente tenga un
respaldo del funcionamiento del producto en cuanto a las propiedades

mecanicas y quimicas que lo conforman.
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5.3.5.3. Estrategias en Servicio Industrial

Servicio oportuno y eficiente. La empresa tiene como base un
personal altamente capacitado, profesional que ofrecera atencién
personalizada a los requisitos del cliente en un tiempo 6ptimo con el
objetivo de brindar la excelencia en atencion.

Servicios Logisticos y seguridad. La agencia intermediaria, brinda
como un plus; el rastreo y seguimiento a todo el proceso logistico
desde que la orden es enviada al fabricante hasta que la carga es
retirada de puerto y dirigida a bodegas del cliente con toda la
seguridad necesaria, siempre que el cliente desee adquirir este
servicio.

Servicio Post-Venta. El soporte técnico, asi como el proceso logistico
sera revisado una vez la transaccion culmine, de esta manera se
conocera el nivel de satisfaccion que alcanzé el cliente en respuesta al
servicio ofrecido por el intermediario.

Servicio Virtual. Ademas de contar con un personal calificado, el
cliente tendra acceso a catalogos virtual, donde se conoce en forma
interactiva la composicion, funcién y acople de un repuesto para

motores de maquinarias de construccion.

5.3.5.4. Estrategias de Promocion

Incentivos: En la etapa post — venta, realizar visitas trimestrales a los
clientes otorgar muestras gratis de ciertos repuestos para motores de

magquinarias de construccion como un incentivo a corto plazo.
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6. EVALUACION FINANCIERA

6.1. Antecedentes

En el capitulo de evaluacion financiera se dara a conocer la factibilidad y viabilidad del proyecto que implica un esquema en
el que se muestre el financiamiento de la empresa y porcentajes de contribucion de los accionistas, su inversion total, gastos e
ingresos en sus primeros afos, el porcentaje de TMAR, TIR y finalmente el analisis de escenarios.

6.2. Inversion Activo Fijo

Tabla 18 Inversion Activo Fijo

ACTIVOS FIJOS

CANTIDAD ACTIVO VALOR ADQUISICION UNITARIO VALOR ADQUISICION TOTAL VIDA UTIL (ANOS) DEPRECIACION ANUAL% DEPRECIACION ANUAL
11 ESCRITORIOS DE OFICINA $ 150,00 $1650,00 10 10% $ 165,00
2 ARCHIVADORES $ 120,00 $ 240,00 10 10% $ 24,00
1 CAJA FUERTE $ 200,00 $ 200,00 10 10% $ 20,00
11 TELEFONOS $ 85,00 $ 935,00 3 33% $ 311,64
12 COMPUTADORES $ 750,00 $9000,00 3 33% $2999,70
13 SILLAS $ 95,00 $1235,00 10 10% $ 123,50
1 AIRE ACONDICIONADO $1200,00 $1200,00 3 33% $ 399,96
1 PLASMA 42" $ 680,00 $ 680,00 3 33% $ 226,64
1 PROYECTOR $ 700,00 $ 700,00 3 33% $ 233,31
1 MESA EJECUTIVA $ 600,00 $ 600,00 10 10 % $ 60,00
6 IMPRESORAS $ 500,00 $3000,00 3 33% $ 999,90
$ 19 440,00 $5563,65

Elaborado por: René Garcia
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La inversion de activos fijos para la empresa Industrial Garcia S.A.

es de $ 19440,00 en el cual se incluyen los escritorios de oficina,

archivadores, teléfonos, equipos de computacion, mesa ejecutiva, etc.,

informacion detallada en tabla 18, para el desarrollo de las actividades

cotidianas de la empresa.

6.3.

Valor de desecho contable

Un beneficio que no constituye ingreso; es el valor de desecho de

los activos al final de la evaluacion, pero debe incluirse en el flujo de caja

y este valor permite que el inversionista ademas del flujo neto reciba

también lo invertido en el negocio segun el método que se aplique,

cuantificando el valor de sus activos. Para el proceso, se aplica el método

contable detallado en tabla 19, misma que detalla un valor de $ 7 135,20.

Tabla 19 Valor de desecho contable

ACTIVOS FIJOS

CANTIDAD ACTIVO VALOR ADQUISICION UNITARIO | VALOR ADQUISICION TOTAL | VIDA UTIL (ANOS) | DEPRECIACION ANUAL % | DEPRECIACION ANUAL | VALOR EN LIBROS
1 ESCRITORIOS DE OFICINA $ 150,00| $1650,00 10 10% $ 165,00| $ 825,00
2 ARCHIVADORES $ 120,00 $ 240,00 10 10% $ 24,00} $ 120,00
1 CAJA FUERTE $ 200,00| $ 200,00] 10 10% $ 20,00] $ 100,00|
1 TELEFONOS $ 85,00 $ 935,00] 3 33% $ 311,64 $ 311,73]
12 COMPUTADORES $ 750,00| $9000,00 3 33% $2999,70] $3000,60
13 SILLAS $ 95,00 $1235,00 10 10% $ 123,50 $ 617,50)
1 AIRE ACONDICIONADO $1200,00 $1200,00 3 33% $ 399,96 $ 400,08|
1 PLASMA 42" $ 680,00| $ 680,00] 3 33% $ 226,64 $ 226,71
1 PROYECTOR $ 700,00| $ 700,00] 3 3% $ 23331 $ 233,38
1 MESA EJECUTIVA $ 600,00| $ 600,00] 10 10% $ 60,00] $ 300,00]
6 IMPRESORAS $ 500,00) $3000,00 3 33% $ 999,90 $1000,20
$19440,00 $5563,65 $7135,20

6.4.

Elaborado por: René Garcia.

Inversién Activo Diferido

Tabla 20 Inversién Activo Diferido

ACTIVO DIFERIDO

LEGAL & CONSTITUCIONAL $1094,00
REGISTRO NOMBRE COMERCIAL $ 307,00
AFILIACION CCG $ 405,00
DEPRECIACION ANUAL $5 563,65
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $7369,65
AMORTIZACION DIFERIDO $1473,93

Elaborado por: René Garcia.

82




Implementacién de un intermediario de importacidn de repuestos para motores de maquinarias industriales y de

construccion

La empresa se constituira legalmente ante todos los entes

reguladores a fin de cumplir con lo estipulado en la Ley. El gasto del

activo diferido, ver tabla 20, asciende a un monto de $ 7.369,65.

6.5. Inversion Costos Fijos

Tabla 21 Inversion Costos Fijos

COSTOS FIJOS ANUALES

TIPO DE COSTO 2014 2015 2016 2017 2018
GASTOS SUELDOS $114782,00) $117123,55] $119512,87| $121950,94| $124438,73
GASTOS SERVICIOS BASICOS $20400,00 $20816,16] $21240,81| $21674,12] $22116,27,
GASTOS PUBLICIDAD $6980,00 $712239]  $7267,69] 741595 5756724
GASTOS VARIOS $3600,00 $367344) $374838| 5382485  $3902,87
CAPITAL DEL PRESTAMO $8060,32 $8846,21)  $970871 $1065531) $11694,20
Total Costos Fijos $153822,32 $157581,75] $161478,46| $165521,16] $169719,32

Elaborado por: René Garcia.

En la tabla 21, se considera como costos fijos de la empresa; los
gastos de sueldos/salarios de los 10 colaboradores, gastos de servicios
bésicos, los gastos en publicidad los cuales son altos debido al impulso a
tomar para ingresar al mercado, gastos varios que corresponden a
imprevistos, caja chica, etc. y finalmente el capital del préstamo que se
cancela anualmente. El total de costos fijos asciende a un monto para el
primer afio de $ 153 822,32

6.6. Inversién Costos Variables

Tabla 22 Inversion Costos Variables

COSTOS VARIABLES ANUALES

TIPO DE COSTO 2014 2015 2016 2007 2018
PLATAFORMA DE VENTA $21000,00 $22050,00 $23152,50] $24310,13| $25525,63
ESPECIALIZACION & CAPACITACION $8000,00 $840000[ $882000] $9261,00(  $9724,05
Total Costos variables $29000,00 $30450,00] $31972,50] $33571,13| $35249,68

Elaborado por: René Garcia.

Debido a que la empresa no manufactura, compra ni vende
directamente al cliente, los costos variables son representados por la
instalacion de la plataforma y la especializacién de cada asesor comercial
gue serviran para ejecutar los procesos y actividades operacionales de la
empresa. En la tabla 22, se detalla el total de costos variables para los

primeros 5 afos.
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6.7. Estimacién del Capital de trabajo

Para estimar el monto de capital de trabajo, se realiza el método
del déficit acumulado méaximo, de esta manera se estima lo que ingresa y
egresa en un periodo mensual mediante un presupuesto de caja
proyectado a 12 meses.

Tabla 23 Déficit acumulado maximo

Ingresos S1821600  $1821600 $18216,0 $18216,00] $18216,00] $18216,00] $18216,00] $18216,00] $18216,0] $18216,00] $18216,00
Egresos $314000 im0 3000 §1414000] s1414000] $1414000] $14140,0] $2424000] $1424000] $14140.00] $16140,0] $ 1414000
SueldosYselrios §715000 sras00  $715000) §71500) s715000] 715000 s71s000] $715000] $715000] $715000] $715000] $71500
SenviciosBasicos $170000 st s170000) $170000) g0 170000 s1700] $170000] 10000 S170000] S170000 §17000
Publicidad 543000 e saseno] 543000 sasnon] sasa000] sag000] seomon| Saseon] Sassno| Sa%000] S49%000

Otros Gastos $ 3000 $ 30000 § 3000 $ 30000 300 s3000] S0 s30000 s3] $30000] $ 30000 30000
Plataformas y Capacitaciones $29000,00 - - | - | | - - - | -
Saldo Mensual 5814000 sao00  $407600 $4076,00 saomo0] $4076,00] 407600 Saors00| Saomeon] 407600 S407600] $40600
Saldo Acumulado $4310000) $3006000 53498800 $3091200] -526836,00]-$ 22.760,00] § 18684.0] - 14608,00]-$ 105320 $6456,00] -$2380,00] $1696,00

Elaborado por: René Garcia.

El saldo en negativo mayor, debe ser tomado en cuenta como
capital de trabajo, en este caso, de acuerdo a lo que se calcula en la tabla

22, el déficit acumulado maximo es por un valor de $ 43 140,00.

6.8. Inversion Inicial

Tabla 24 Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

TOTALACTIVO FIJOS $19 440,00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $7369,65
CAPITAL DE TRABAJO $ 43 140,00

TOTAL INVERSION INICIAL $ 69 949,65

Elaborado por: René Garcia.

La tabla 24 indica que; para obtener la inversion inicial, la empresa
consider6 los totales de los activos fijos, diferidos y capital de trabajo. Es
importante enfatizar que el monto del capital de trabajo se obtuvo
mediante el célculo del déficit acumulado mensual, puesto que, el valor

maximo obtenido es el que se requiere financiar.

84



Implementacién de un intermediario de importacidn de repuestos para motores de maquinarias industriales y de
construccion

6.9. Tipo de Financiamiento

Tabla 25 Financiamiento

FINANCIAMIENTO PORCENTAJE VALOR  VALORPORACCIONISTA (2)
PRESTAMO 70 % S 48964,75 -
FINANCIAMIENTO PROPIO 30% $20984,89 $10492,45
TOTAL 100 % $ 69 949,65 -

Elaborado por: René Garcia.

En la tabla 25 se estipula que el financiamiento de la inversion sera
asumido en un 30 % por los dos accionistas de la empresa y el 70 % sera
bajo préstamo financiero solicitado a la Corporacion Financiera Nacional

del Ecuador.
6.10. Amortizaciéon del préstamo

Tabla 26 Financiamiento

FINANCIERA CFN
MONTO -
ANOS 5
INTERES 9,75 %
MESES 60
FRECUENCIA| MENSUAL

Elaborado por: René Garcia.

Tabla 27 Amortizacion anual

AMORTIZACION DEL FINANCIAMIENTO

ANO

INTERES

CAPITAL

PAGO

SALDO
$ 48 964,75

$ 4774,06

S 8060,32

$12 834,39

S 40 904,43

S 3988,18

S 8846,21

$12 834,39

S 32058,22

S 3125,68

S 9708,71

$12 834,39

S 22 349,51

$ 2179,08

S 10 655,31

$12 834,39

S 11 694,20

NniH|WIN |

S 1140,18

S 11694,2

DS 12 834,39

S -

Elaborado por: René Garcia.

El monto de préstamo es de $ 48 964,75, se determina que la tasa

de interés del 9,75 % es la mas viable otorgada por la CFN en un periodo
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de 5 afios o 60 meses comerciales detallado en tabla 26. Los pagos
anuales ascienden a $ 12 834,39, valores aceptables en base al poder de

pago de la empresa, calculo que se indica en tabla 27.
6.11. Ventas de la empresa

Tabla 28 Ordenes de Compra Anuales

PROYECCION DE COMISION POR O/C REALIZADAS

ANOS 2014 2015 2016 2017 2018
ORDENES DE COMPRA 546 574 602 633 664

Elaborado por: René Garcia.

La tabla 28 sefiala las 6rdenes de compras anuales que la empresa
realizard, se toma como referencia que la participacién del mercado es del
18 %, que corresponde a 46 empresas de las 253 empresas que realizan
compras mensuales de los productos a comercializar, dictaminado por
encuestas, a las que Industrial Garcia S.A. atendera. Se realizaran 46
ordenes de compra mensuales, estipulado por la encuesta, dando como
resultado 546 O/C para el primer afio. El crecimiento para los demas afios
es del 5%, porcentaje promedio en base al auge de la Industria de
Construccion en el pais, al desarrollo de importacion de vehiculos
pesados y al crecimiento de fuerza de ventas de la empresa. El célculo se

detalla en tabla 29.

Tabla 29 Crecimiento Anual

Sector Crecimiento Anual

Automotriz 2,74%
Construccion 8%
Fuerza de ventas de laempresa 5%

Promedio 5%

Fuente: (Gonzalez, 2013), (Naveda, 2013)
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Tabla 30 Comisiones Anuales

PRESUPUESTO DE COMISIONES ANUALES

ANOS 2014 2015 2016 2017 2018
DOLARES |$ 218 592,00 [$ 229 521,60 |$ 240 997,68 |$ 253 047,56 |$ 265 699,94

Elaborado por: René Garcia

En la tabla 30 se detalla que la empresa gestiona 546 O/C. anuales
con un monto base de $ 10 000,00 por cada O/C, datos estipulados por
las encuestas. La empresa recibe la comision del 4 % en base al monto
total del embarque, porcentaje decretado en acuerdo entre proveedores
internacionales e Industrial Garcia S.A. El porcentaje se mantendra
durante los 5 primeros afios y luego sera revisado de acuerdo al

posicionamiento de la empresa en el mercado, la captacion de cartera de

clientes y el aumento en monto de embarques.

6.12. Balance de Pérdida y Ganancia

Tabla 31 Balance de Pérdidas y Ganacias

1 2 3 4 S
VENTAS $ 218 592,00{ $ 229 521,60| $ 240 997,68| $ 253 047,56| $ 265 699,94
COSTO VARIABLE $29 000,000 $30450,00f $31972,50| $33571,13] $35249,68
UTILIDAD BRUTA $ 189 592,00] $199 071,60 $ 209 025,18| $ 219 476,44 $ 230 450,26
COSTO FJO $ 153 822,32| $157 581,75 $ 161 478,46| $ 165521,16| $ 169 719,32
UTILIDAD OPERATIVA $35769,68] $41489,85| $47546,72| $53955,28| $60 730,94
DEPRECIACION $5563,65 $556365 $5563,65 $5563,65 $5563,65
AMORTIZACION $147393] $147393] $147393] $147393] $147393
GASTOS FINANCIEROS $477406] $3988,18[ $312568] $2179,08) $1140,18
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | $23958,03| $30464,09] $3738346| $44738,62| $52553,18
15% TRABAJADORES $3593,70] $456961] $5607,52| $6710,79] $7882,98
UTILIDAD ANTES SRI $20364,33] $25894,47| $3177594| $38027,83] $44670,20
.R 22% $4480,15| $5696,78] $6990,71| $8366,12] $9827,44
UTILIDAD NETA $15884,18] $20197,69] $2478524] $29661,70] $34842,76

RENTABILIDAD SOBRE VENTAS

7%

Elaborado por: René Garcia

El balance de Resultado, detallado en tabla 31, demuestra que la

rentabilidad de la empresa es aceptable durante los 5 primeros afos, se

determina un crecimiento porcentual por afio del 7 %, 9 %, 10 %, 12 %, 13

%.
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6.13. Céalculo de TMAR — CAPM

Para el calculo del TMAR, se usa el modelo CAPM, calculado en
tabla 32, que determina la rentabilidad que se estima posea un titulo
(accién) de una empresa cotizada, en funcion de la rentabilidad que se

espera del mercado. (Coronado Guzman, 2 013)
La formula detalla lo siguiente:

v Tasa libre de riesgo del bono del tesoro a 5 afios (rf): 1,51 %.
v' Beta (medida de riesgo (B)): 2,38 %
v' Tasa de rentabilidad Industria de Repuestos Automotores: 4,37 %

v Riesgo pais, en este caso, para Ecuador (9): 5,44 %

Fuente: (Damodaran, 2014) (Finance, 2014)

Tabla 32 Calculo para determinar la Tasa de Descuento TMAR,

mediante modelo CAPM

Modelo CAPM By =ty 4+ B {25 — 3y )+ ¥ Ecoador
1,51% rf Tasa libre de Riesgo Thones 5 afios
238 beta B
4,37% rm Rentabilidad de la Industria de repuestos automotores
544% riesgo pais
13,76 % re Tmar

Elaborado por: René Garcia

Costo de Capital promedio ponderado: Debido a que el proyecto
tiene un 70 % de financiamiento externo, se realiza el calculo mediante
formula CCPP, de esta manera, se podra conocer y analizar el costo de la

fuente principal del préstamo que usara la empresa.

Tabla 33 Formula CCPP

Férmula CCPP " ECFF = (D) + 01— D)
L 0,7
1L 03
re 437%
rd 975%
TMAR 814%

Elaborado por: René Garcia.
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La tabla 33 indica que el TMAR generado, en base a la deuda del

financiamiento, es del 8,14 %, porcentaje que debe ser menor a la

rentabilidad del proyecto para ser totalmente viable.

6.14. Calculo del TIR — VAN

La Tasa Interna de Retorno o de Rentabilidad (TIR), es un método

de valoraciéon de inversiones que mide la rentabilidad de los cobros y los

pagos actualizados, generados por una inversion, en términos relativos,

es decir en porcentaje.(Iturrioz del Campo, 2 014). Por otra parte el VAN

permite conocer, en valores monetarios, la ganancia que queda como

resultado final luego de la medicién de los futuros ingresos y egresos.

Tabla 34 Flujo de caja

Flujo de Caja Ao 0 2014 2015 2016 2017 2018
Ingresos por Ventas $218592,00f $229521,60] $240997,68 $253047,56| S 265 699,94
Costo de Venta $ 29 000,00 $30450,00 $31972, 50| $33571,13] $35249,68
Utilidad Bruta $189592,00] $199071,60| $209025,18| $219476,44 $ 230450,26
Gastos Operacionales $153822,32| $157581,75| $161478,46| $165521,16($ 169 719,32
Utilidad Operacional $ 35 769,68| $41489,85 $47546,72 $53955,28| $60730,94
Gastos Financieros (Interes) $4774,06| $3988,18 $3125,68 $2179,08| $1140,18
Depreciacion $5563,65 $5563,65 $5563,65 $5563,65] $5563,65
Amortizacion Activos Diferidos $1473,93 $1473,93 $1473,93 $1473,93] $1473,93
Utilidad antes del Impuestos $23958,03 $30464,09 $37383,46 $44738,62| $52553,18
Participacion de Trabajadores $3593,70 $4569,61 $5607,52| $6710,79
Impuesto a la Renta $4480,15 $5696,78 $6990,71] $8366,12
Utilidad Neta $ 23 958,03 $22 390,23 $27 117,07 $32140,39| $37476,26
Depreciacion (+) $5563,65 $5563,65 $5563,65 $5563,65] $5 563,65
Amortizacion (+) $1473,93 $1473,93 $1473,93 $1473,93] $1473,93
Amortizacion del Capital (-) $8060,32 $8846,21 $9708,71]  $1065531 $11694,20]
Inversion Inicical -$ 26 809,65
Valor de Desecho del Proyecto $7 135,20
Capital de Trabajo -$ 43 140,00
Flujos Netos Efectivo -$ 69 949,65 $22 935,29 $ 20 581,60 $24 445,93 $28522,66| $39954,84
Saldo inicial $ 0,00 $ 0,00 $22 935,29 $ 43 516,89 $67962,83| $96485,49
Saldo Final $ 0,00 $22 935,29 $ 43 516,89 $ 67 962,83, $ 96 485,49| $ 136 440,33
TMAR 10,95 %
VAN $27922,30
TIR 24%

Elaborado por: René Garcia.

En la tabla 34 del flujo de caja, el TIR posee un porcentaje del 24

%, mayor al TMAR por lo que indica que el proyecto es aceptable, por otra

parte el VAN es > 0, por lo que el proyecto es considerado rentable.
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6.15. Balance General

Tabla 35 Balance General

0 2014 2015 2016 p 2018
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
CAJA $2293529] $43516,89] $67962,83| $96485,49| $136440,33
CAPITAL DE TRABAJO $43140,00] $43140,000 $43140,000 $43140,00 $43140,00] $43140,00
TOTAL ACT. CORRIENTES $66075,29] $86656,89| $111102,83| $139625,49 $179580,33
ACTIVOS DIFERIDOS $7369,65 $7369,65 $7369,65 $7369,65 $7369,65 $7369,65
ACTIVOS FIJOS $19440,000 $19440,000 $19440,000 $19440,00[ $19440,00[ S 19440,00
DEPRECIACION $5563,65 $11127,30] $16690,95 $22254,60] $27818,25
AMORTIZACION $1473,93 $2947,86 $4421,79 $5895,72 $7369,65
TOTAL ACT. FLJOS $19440,00[ $12402,42 $5364,84| -$1672,74| -$8710,32| -$15747,90
TOTAL ACTIVOS $26809,65| $85847,36] $99391,38| $116799,74| $138284,82| $171202,08
PASIVO

CORTO PLAZO
15% TRABAJADORES $3593,70 $4569,61 $5607,52 $6710,79 $7882,98
22% IR $4480,15 $5696,78 $6990,71 $8366,12 $9827,44
TOTAL PASIVO C. PLAZO $8073,86] $10266,40] $1259823| $15076,91] $17710,42
LARGO PLAZO $48964,75| $40904,43| $32058,22| $22349,51| $11694,20 S 0,00
TOTAL PASIVOS $48964,75| $48978,29| $42324,62| $34947,74| $26771,12| $17710,42

PATRIMONIO
CAPITALPROPIO $20984,89] $20984,89] $20984,89| $20984,89| $20984,89| $20984,89
UTILIDAD DEL EJERCICIO $15884,18| $20197,69] $2478524| $29661,70| $34842,76
SUMA DE LA UTILIDAD $15884,18] $36081,87| $60867,10] $90528,81
TOTAL PATRIMONIO $20984,89] $36869,07| $57066,76| $81852,00[ $111513,70 $ 146 356,46
TOTAL PASIVO PATRIMONIO $69949,65| $85847,36] $99391,38| $116799,74| $138284,82| $164 066,88

Elaborado por: René Garcia

El balance General determina que las obligaciones y deudas estan

correctamente soportadas por los activos de la empresa, lo cual es

positivo.

6.16. Indicadores Financieros

Un indicador financiero es una relacion entre cifras extractadas de

los estados financieros y otros informes contables de la institucion o

empresa con el propésito de reflejar en forma objetiva el comportamiento

de la misma. (Super, 2 013)
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Tabla 36 Indicadores Financieros

INDICADORES FINANCIEROS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

LIQUIDEZ

LIQUIDEZ CORRIENTE ACTIVO CORRIENTE/PASIVO CORRIENTE 10,14

SOLVENCIA
ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO PASIVO TOTAL/ACTIVO TOTAL 57% 43%
APALANCAMIENTO ACTIVO TOTAL/PATRIMONIO 2,33 1,74
RENTABILIDAD

MARGEN OPERACIONAL UTILIDAD OPERATIVA/VENTAS 16% 18% 20% 21% 23%
MARGEN NETO UTILIDAD NETA/VENTAS 7% 9% 10% 12% 13%
ROE UTILIDAD NETA/PATRIMONIO 43% 35% 30% 27% 24%
ROA UTILIDAD NETA/ACTIVO TOTAL 19% 20% 21% 21% 20%

Elaborado por: René Garcia

El indicador de liquidez corriente nos determina un crecimiento
porcentual variable, sin embargo éste tiene un aumento en los 5 primeros
afios proyectados, el cual es un punto positivo pues la empresa puede
cumplir sus obligaciones a corto plazo sin inconveniente. El célculo se

realiza en la tabla 36.

De la misma manera se detalla los indices de solvencia y
rentabilidad, la empresa se encuentra en una posicion promedio en

cuanto a la factibilidad del proyecto.

6.17. Analisis de escenarios

v' Valor Actual Neto mayor o igual cero

Grafico 3 Van mayor o igual a cero

100.000 prucbas Vista de frecuencia 58.968 mostrados
VAN

6.000

5.000

4.000

3.000

Probabilidad
BIOUBNDE.

2.000
Certeza minima = 0.00

Certeza = 89.61%

I I I
20.000,00 40.000,00 60.000,00

p 000 Certeza: 99,606 % q  Infinito

Fuente: Crystal Ball software
Elaborado por: René Garcia
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De acuerdo al grafico 3, existe la certeza del 99,61 % del que el
VAN sea mayor a cero, dando como resultado la viabilidad del proyecto
dentro de 100 000 iteraciones del TMAR, a 95 % de nivel confianza y una

distribucion de probabilidad normal.
v VAN mayor o igual a $ 30 000,00

Grafico 4 VAN mayor o igual a $ 30 000,00

100.000 pruebas Vista de frecuencia 98911 mostrados
VAN

0,08 1 6.000

Probabhilidad
[=]
a

2000 @

Certeza minima = 30.000,00

Certeza =43,98%

0,00 20.000,00 40.000,00 50.000,00

| [0.000.00 Certeza: 43,976 % q Infinto

Fuente: Crystal Ball software
Elaborado por: René Garcia

De acuerdo al grafico 4, existe la certeza del 43,98 % del que el
VAN sea mayor a $ 30 000,00, dando como resultado la viabilidad del
proyecto dentro de 100 000 iteraciones del TMAR, a 95 % de nivel

confianza y una distribucién de probabilidad normal.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Del total de jefes de compra encuestados; el 100 % indic6 que
compran sus repuestos a distribuidores nacionales. Esto demuestra de las
empresas prefieren comprar los repuestos de maquinarias de

construccion a distribuidores nacionales que importarlos ellos mismos.

Del total de jefes de compra encuestados; el 32 % indico que la
calidad del producto es una de las caracteristicas mas importantes que
influyen a la hora de tomar la decision de compra; el 24 % indic6 que para
ellos lo mas importante es la marca del producto; el 19 % indicé que el
precio del producto; el 15 % indicé que la garantia que le brinden al
momento de comprar un producto. Esto demuestra que la calidad que le
ofrece un producto a los jefes de compran es lo que les motiva comprarlos

debido a que esto le asegura un tiempo mayor de vida util del mismo.

Del total de jefes de compra encuestados; el 33 % indicé que
cuando seleccionan una marca de repuesto para los maquinarias de
construccion el criterio que mas utilizan es que les brinden asesoria
técnica; el 29 % indicé que prefieren un buen servicio; el 17 % prefieren
calidad; el 14 % prefieren precio; mientras que el 7 % prefieren la garantia
que les brinda esta marca de producto. Esto demuestra que el mayor
porcentaje de encuestados seleccionan una marca en especial por la

asesoria técnica en cuanto a los repuestos que esta ofrece.

Del total de jefes de compra encuestados; el 41 % indic6 que
prefieren pagar los repuestos en efectivo; el 20 % indicé que lo realizan
mediante cheque bancario; el 18 % indicé que mediante crédito directo; el
14 % indic6 mediante pago electrénico; mientras que el 7 % indic6 que lo
hacen mediante tarjetas de crédito. Esto demuestra que los jefes de
compra en su gran porcentaje suelen pagar por los repuestos en dinero

en efectivo.
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Del total de jefes de compra encuestados; el 28 % indicé que los
repuestos que requieren con mayor frecuencia son los sistemas de
inyeccion para motor; el 24 % indico las partes moviles de motor; el 18 %
indico que filtracion de aceites; el 16 % indicé que filtracion de agua; el 6
% indico los filtros de aire; el 4 % indicd las partes fijas del motor y
finalmente un 5 % corresponde a otras partes y piezas del motor. Esto
demuestra que los repuestos que necesitan un cambio con mayor
frecuencia son el sistema de inyeccion vy filtracion de los motores de este

tipo de maquinarias.

Del total de jefes de compra encuestados; el 100 % indicé que si
les gustaria que existiera un proveedor de los repuestos para maquinarias
de construccion en la ciudad de Guayaquil. Esto demuestra que hay una
gran aceptaciéon por parte de los compradores de esto repuesto es decir

que es viable introducir este negocio en la ciudad de Guayaquil.

Del total de jefes de compra encuestados; el 83 % indicé que la
frecuencia de compra de sus repuestos lo hace mensualmente; el 9 %
indic6 que lo hacen semanal; el 8 % indicO que lo hacen de manera
quincenal; finalmente para los demas periodos la encuesta detallé un 0 %.
Esto demuestra que las empresas realizan sus 6rdenes de compra de
repuestos cada mes, que por lo general es el tiempo 6ptimo para realizar

la comercializaciéon o uso de los mismos.

Del total de jefes de compra encuestados; el 29 % indic6 que el
monto base se encuentra en el rango de entre $ 30 000,00 - $ 40 000,00
un 21 % sefialo el rango entre $ 20 000,00 - $ 30 000,00, por otra parte, el
16 % se encuentra entre $ 40 000,00 - $ 50 000,00, el 12 % detall6
encontrarse en el rango desde $ 51 000,00 en adelante, finalmente
comparten un 11 % los rangos entre $ 10000 - $ 20000,00 vy $
10 000,00. Esto da a entender que la base para generar una orden de
compra minima; es $ 10 000,00, puesto que, segun los encuestados, si se
procede a realizar una importacion como carga general menor a ese
monto, los gastos de este proceso representarian un porcentaje mayor en

el precio de venta.
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Recomendaciones

e Investigar el mercado al cual se va a dirigir la empresa, ya que es
importante considerar que hay que ajustar las ventas a las preferencias
del cliente y al movimiento dentro del mercado.

e Localizar los proveedores internacionales que ofrezcan garantias
técnicas y en servicio, de esa manera el producto cuenta con el
soporte necesario.

e Plantear una difusion masiva de los productos que va a comercializar
Industrial Garcia S.A.

e Reflejar precios competitivos de acuerdo al mercado.

e Evaluar el servicio que se brindara en la empresa.

e Capacitar de manera constante al personal involucrado en los
procesos de pre-venta, venta y post-venta.

e Generar nuevas busquedas de proveedores a fin de obtener multiples
opciones para el cliente local sin dejar a un lado los servicios de
calidad y garantias

e Direccionar la publicidad y marketing al sector especifico y relacionado
con el producto a comercializar, disefiar marketing a nivel industrial

donde el servicio y los bienes son en mayor volumen y exigencia.
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ANEXOS

Figura 11 Marca

RENE GARCIA
A REPUESTOS DE VEHICULOS DE CONSTRUCCION

Elaborado por: René Garcia

Figura 12 Isotipo

A

Elaborado por: René Garcia.

Figura 13 Tipografia

RENE GARCIA

REPUESTOS DE VEHICULOS DE CONSTRUCCION

Elaborado por: René Garcia.
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Figura 14 Colores institucionales

ISOTIPO Y TIPOGRAFIA
CMYK RGB HEXADECIMAL
G0 M:0 Y:0 K: 100 R:25 G:23 B: 27 #19171b
C:0  M:100Y:100 K:100 R:226 G:0 B: 25 #€20019
C:100 M:53 Y:0 K:0 R:151 G:191 B:13 #0066af

Elaborado por: René Garcia.

Figura 15 Tipografia 1
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Elaborado por: René Garcia.

Figura 16 Tipografia 2
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Elaborado por: René Garcia
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Figura 17 Hoja membretada

RENE GARCIA
A REPUESTOS DE VEHICULOS DE CONSTRUCCION

Direccién: Colén 1997 y Los Rios info@renegarcia.com.ec
Teléfono: 046030917 - 0975123467 Www.renegarcia.com.ec

Elaborado por: René Garcia.
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Figura 18 Factura

RENE GARCIA carciasA Mo

e R.U.C. 0922596871001 FACTURA  no.001-001-00
info@renegarcia.com.ec Ne¢ S5 0m 1
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Direccién: Colon 1997 y Los Rios www.renegarcia.com.ec
Teléfono: 046030917 - 0975123467
(CLIENTE I RUC.
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& =
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DESCUENTO
IVA. 0 %
Firma Autorizada Recibi Conforme LV.A. 12 %
TOTAL

Elaborado por: René Garcia

Figura 19 Tarjeta de presentacién

RENE GARCIA
A REPUESTOS DE VEHICULOS DE CONSTRUCCION

René Garcia

Presidente

Direccion: Colon 1997 y Los Rios
Teléfono: 046030917 - 0975123467

info@renegarcia.com.ec
www.renegarcia.com.ec

Elaborado por: René Garcia.
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Figura 20 Formato de encuesta

ENCUESTA
Fecha:
Empresa:
Edad:
Ganaro:
« (Como e proves de los rep para de q y de
construccion?
+ (¢Cuales son l3s caractersticas que e gulan en la de sus pras de repuest
paramotores de — trial y 2

+ Cuango usted selecciona una marca. /Qué criterio utinza?

+ ¢(La publicidad seria una gran influencia para que usted 8o decida a comprar ios repuestos
para de mag yde ?

+ (Quémedios 0@ pago prefiers uear al realizar la compra?

+ (Lo gustaria que en Guayaqull exista un p que e para

o e it

* (Que e gustaria que tuviera el lugar a donde acudina usted a realizar sus COmpras de
P para mag| yde it ?

«  (Cusies 80N 08 rep para motores de maq ¥ de const 7

+ ;Con que frecuencia usted realiza Ordenss @ COMPra 08 repuestos para motores de
strial yde 7

+  (Cuales sl monto base para Ingreeo @6 Orden de COMPra?

+ ¢Cuales sucapacidad 0@ pago dentro de una compra?

+ (Quien decide al Minal la compra de tos para mot ae trial y de
construccion?

Elaborado por: René Garcia
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